
基金销售与服务诊断技巧
 

课题背景

随着资管新规出台，“净值化”资产管理将成为市场趋势。基金（公募）产品是商业银行

“核心资产管理工具”之一，是财富管理领域必须要重视的产品。基金产品基于其风险介于“股

票”与“银行理财”之间，成为客户资产组合不可或缺的配置，是维系客户关系的重要抓手。同

时，基金产品销售也是商业银行中间业务收入的主要来源之一，受到各大银行重视。基金产

品也是目前银行柜台上唯一一款与资本市场联动的理财类产品，所以也是考验理财经理专业

能力的载体，所以提升和优化基金销售与服务技能是商业银行财富管理发展过程中的“必经之

路”！

张宇泽老师个人出版专著：  《基金销售红宝书——『权益类产品』营销技巧与方法》 经

济管理出版社

本书总结本人 10 年来财富管理领域客户营销与服务经验，结合相关

案例，聚焦权益类资产管理与产品配置服务逻辑。
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（见京东商城/当当网）

课程对象

支行、网点零售（个金）营销主管/营销人员

课程大纲（1天）

主题 内容刚要 备   注

销售流程与技巧

（ 售 前 / 售 中 / 售

后）

 客户邀约与说服策略

 亲和力与信赖度建立

 基金客户心理分析

 产品介绍技巧

 异议解除

 缔结成交

 售后服务

1h

基金销售与诊断流  基金销售“6+5+2”全流程服务营
3hs
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财富专题主播-收索“张宇泽”
《每周财富专题（简报）》
《财富狙击战》（客户版）



程（6+5+2） 销

 单一产品：6 脉神剑

 综合评分/评级

 历史业绩

 基金经理

 基金公司

 基金风险

 投资风格

 “5”-基金组合诊断

 跨产品

 跨资产

 跨经理

 跨公司

 跨市场

 “2”-售后服务

 定期报告

 盈亏预警
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客户开发路径  基金客户的分类

 存款/理财客户

 代发客户

 股市客户

 基金常客

 基金客户的营销路劲

 基于诊断的微信营销

 如何让你的客户成为你的推

销员

 如何行外吸金

微信病毒式传播的营销策略

2hs

理财经理/客户经理

胜任力模型

 客户维护

 成交技巧

 谈判技巧

 产品介绍

 需求分析

 客户开发

1h
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 积极心态

本次课程努力做到：

 学员疏通理念和技能——老生常谈，但不得不谈

 学员业务逻辑（思维）放开——指标太多，思维要放开

 让学员培训后面对客户时，有直接可以拿来用的工具、技能、话术——短期要出业绩，

长期要持续

 你说课程效果在哪里？——讲师除了讲给理财经理听，还擅长讲给客户听：客户基金投

资沙龙，做给你看！

执行方式

讲给你听

你讲我听

做给你看

你做我评

——把培训做成训练，重于实战！
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讲给你听：专题培训                       做给你看：客户投资沙龙

你讲我听：学员实操                          你做我评：案例研讨
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