
基金健诊实战训练 
课程背景：

目前理财经理销售基金时常面临的困境：

1.客户宁愿套牢死守，也不愿意逢低加仓和调仓，如何让客户对基金重拾信心呢？

2.客户持有的基金为盈利状态，如何成功说服客户止盈，盘活客户的资金呢？

3.客户持有的基金持仓盈亏情况为-20%以上的客户、未来行业较不具潜力等基金，

如何说服客户调仓？

4.客户之前亏过钱，现在对理财经理有抵触感，一提基金就不高兴，该怎么办？

5.理财经理如何运用基金健诊系统解读某一支基金发展趋势？

基金健诊法可帮助理财经理勇于突破内心障碍，进而敢于面对受伤的客户并帮助客

户重拾信心，让理财经理不再受困于上述困境，有效盘活套牢客户，使业绩脱颖而出。

  老师经合自身多年的金融机构从业经历，总结出完整的基金分析、销售方法及营销技

巧，帮助理财经理树立专业形象,拓展潜在客户、挖掘客户需求、提高销售业绩。控制客

户整体投资收益率的稳定性，降低市场风险，增加客户与理财经理的粘度，降底客户流

失率。

课程主讲： 田 密

课程特色

 原则方法，体系制胜；大量案例，熔炼办法；

 深入浅出，通俗易懂；理论与方法相结合，案例众多；

 实用有趣，紧跟时事热点、现场掌声、笑声不断；

课程收益：

 使理财经理掌握基金健诊的三大原理和四步基本流程；

 掌握“基金健诊四步曲”，准确挖掘客户需求；

 掌握各类基金的特点和配置方法；

 通过基金健诊方式提高基金销量；

 通过基金健诊专场客户活动策划达到批量配置基金的目的；

 帮助理财经理完成基金销售任务,增加职业认同，提高队伍稳定性。

培训对象：银行个金条线客户经理

授课方式：课程讲授有效互动

课程时间：2天，6小时/天
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课 程 大 纲

第一讲：为什么要做基金健诊

一、财富管理市场的竞争己经发生深刻改变

1.大资管时代己经到来

互动交流：基金为什么越来越难卖?

2.其它金融机构在基金营销市场的优势和劣势

1）券商    2）基金公司   3）第三方理财平台

3.银行在基金营销市场的优势和劣势

二、客户利益的回归需要

案例：为什么客户说“我不需要理财经理,基金我在网上买就好了”?

三、队伍培养的自勉需要

详解：低段位理财经理和高段位理财经理

第二讲：什么是基金健诊

一、经济周期与美林投资时钟

二、主流资产配置策略

1.两者的区别

2.配置的必要条件

三、基金健诊的基本思路
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1.基本流程：

1）问诊  2）把脉  3）理思路  4）开药方

互动讨论：专家营销

第三讲：单一基金解读 

一、这支基金怎么样?——三句话简单专业讲清楚

第一句：分析基金短、中期业绩

第二句：分析基金涨跌风格

第三句：分析基金投资风格

二、有诊断才有发现，有发现才有需求

1.客户数据分析

2.基金产品具体特点

三、提问的艺术

第四讲：多支基金比较（基金健诊四部曲）

第一步：比收益

比较绝对收益与相对收益

第二步：比风险

比基金的回撤程度，看基金抗跌能力

第三步：比收益加风险
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比较回报与标准差，如同基金性价比

第四步：后续展望与产品推荐

搭配投决会观点，推荐五星之选

第五讲：如何利用基金健诊促成基金销售

一、客户常见问题

1.如何应对套牢客户 

（三分之一解套法）

2.如何减少炒股客户抵触心理

案例：股市掘金——三方存管客户转化为基金销售大单

二、与客户有效沟通

1.问投资经验

2.问投资效果

3.问对投资的主观看法、满意度与未来投资效果预期（如客户在行外持有基金，要询问对

同业服务的满意度）

4.问后续的投资打算

三、现场演练及点评

分组演练：每组安排一个代表演示一项异议处理，现场演练及点评

第六讲：售后跟踪做什么?怎么做?
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一、记录，是后续跟踪的依据

1.售后跟踪是提高基金健诊调仓工作成功率的重要环节

2.做好客户的基金调仓台账，定期回顾并结合市场形势，及时向客户提供调整建议

3.逐步培养基金交易客户

案例：基金止赢带来忠诚客户

二、净值查询，是后续跟踪的基础

案例：市场波动剧烈时及时沟通

第七讲：基金健诊专场客户活动策划

分组讨论：什么样的客户活动更受欢迎

一、活动客户案例学习

二、理财沙龙组织的“四大注意”

三、客户活动技巧

1.客户陪谈模块

2.客户沙龙模块

1）事前：明确目标做活动

2）事中：树立专业形象

3）事后：做好跟踪及时促成

现场演练及点评
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课程小结：课前相关问题集中解答；评选优胜小组，优秀学员并颁奖
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