
新“基”遇:2023年权益产品营销破局策略与均衡配置

课程背景------------------------------------------------------       

2023 年伊始，无论从政策面还是市场面，都显现出强有力的支撑。与此同

时，机构投资者也明确传递出了对于 2023 年市场的信心，更有专业投资者直

言 2023 年将是未来中国股市十年长牛的新起点。2023 年 1 月份以来，大盘连

续 9 个交易日上涨，北上资金净买入近千亿元，市场蠢蠢欲动，机构投资者跃

跃欲试、抢先布局，但部分个人投资者仍然处于质疑与观望的状态，甚至个别

投资者趁机赎回，彻底与权益市场诀别。个人投资者与机构投资者看法背道而

法值得理解。毕竟很多个人投资者仍然对 2022 年巨幅震荡的 A 股市场心有余

悸。个人投资者由于专业知识和投资经验的匮乏，难以保持开放性的投资心态，

总是要等待是市场呈现一片繁荣之景时才敢于入市，这对于金融机构和投资者

来说都不是双赢的局面。

然而市场时不我待，毫无疑问，2023 年将是权益投资大放异彩之年，市场

风险投资偏好明显上升，权益产品将是金融机构全年抢抓优质客户、提升中收

水平的重要抓手。作为金融机构，需要找到主动破局的营销策略，为营销团队

赋能加码，为市场预热加温，提前布局全年投资机遇。

授课对象------------------------------------------------------  

零售部门负责人、理财经理、私行客户经理



6 小时/天，2 天

课程大纲-------------------------------------------------

第一讲  认知破局篇

大家都没钱，拉不当消费，经济怎么复苏呢？大部分企业奄奄一息，利润还没

有改善，市场怎么上涨呢？——信心比黄金更重要，信心来源于认知。

1.如何识别经济拐点与市场拐点

2.市场走在前面

3.投资获利的逻辑：认知差+预期差

4.价格与价值的关系：价值回归定律与趋势共振效应

5.重新认识权益产品在资产配置中的作用：≠战胜通货膨胀

6.正确理解风险与风险来源

7.精准分析权益产品收益来源

第二讲 管理破局篇

当营销人员的认知和能力都存在局限性时，营销管理需要有明确的导向性。—

—战略行动胜于战术行动。

1. 建立三大营销机制：

常态化营销心态

常态化营销习惯

常态化营销管理机制

2. 权益产品持仓客户分层营销与管理



3. 潜力客群识别分级与开发经营

4. 2023 年重点客群突破点

5. 日常营销活动量管控方法

6. 客户售后管理四招

第三讲 流程破局篇

假如 2022 年破净潮、客户投诉潮之后，还没有梳理正确的权益产品营销流程，

那么 2023 年是下一轮客户提升-客户投诉-客户流失的轮回。2023 年是践行适

当性营销流程的起步之年。

1. 大类资产类型可持续性分析

2. 客户现金流特点分析与投资路径选择

3. 客户家庭生命周期分析与财务风险敞口试算

4. 客户投资经历分析与投资性格鉴定

5. 客户资产配置、投资体系个性化定制方法

6. 指导客户建立合理的产品筛选标准

（1）根据资产配置结构和组合功能

（2）根据基金投资风格

（3）根据基金投资策略

7. 指导客户建立合理的产品评价标准

（1）基金业绩比较基准与市场平均表现

（2）基金投资策略与市场周期匹配性

（3）基金持仓分析与仓位管理



（4）基金经理人投资能力评价

8. 设定投资的长期目标

9. 建立仓位管理

第四讲：营销破局篇

当客户对基金公司、基金经理、历史业绩等要素信任度降低的时候，营销人员

需要多维度阐析单只产品的优劣势，令客户明确 3 个 WHY。

1．基金产品卖点提炼

（1）基金产品五要素

（2）同类产品业绩归因

（3）投资策略市场适当性

（4）投资策略客户适配性

2. 基金产品切入技巧

（1）基金客户识别与高效 KYC

（2）基金产品切入抓手

（3）基金产品切入最短路径

3. 基金产品沟通技巧

（1）努力唤醒成就感——善于利用基金投资深层次心理需求

（2）善于营造氛围感——合理描绘风险收益，给予客户合理预期

（3）积极展现价值感——产品价值+渠道价值+个人价值

（4）强势扩大遗憾感——SPIN 提问技巧让客户勇敢做决定

 (5)  巧妙塑造场景感——运用“算与“画”展示抽象概念



（6）有效化解排斥感——5 大客群异议处理方法

第五讲：场景破局篇

1. 权益投资类主题沙龙活动策划与组织

2. 线上客户投资者教育活动策划与组织

3. 微信朋友圈客户投教园地打造

4. 线上潜力投资客户社群运营


