
《理财经理公募基金销售能力提升》

课程背景：

随着我国居民财富的不断积累，科学的管理财富成为一个绕不开的大主题；公募基金以其较低的投资
门槛、良好的投资方向和完善的信息披露等优势，在商业银行零售客户的资产配置中起到不可替代的
重要作用；由于公募基金与银行存款等传统金融产品，在结构上和风险收益关系上存在着本质性差别 ，
在公募基金售前、售中和售后阶段，对银行理财经理的专业能力提出了新要求，本课程旨在打造理财
经理强大的公募基金销售能力圈，掌握专业服务能力，提升销售基金业绩

课程获益：

1. 熟知公募基金市场对理财经理专业能力的新要求
2. 明确知晓公募基金未来发展大趋势
3. 掌握零售客户配置公募基金的理由与需求
4. 掌握公募基金售前的客户信任建立方式
5. 掌握公募基金售中的话术、表达工具和销售方法
6. 掌握公募基金售后服务的两套模式（盈利售后模式/亏损售后模式）
7. 掌握公募基金销售的两大基础性指标和重要核心数据
8. 熟知“公募基金定投营销方法+公募基金一次性投资营销方法”

（  一）公募基金大趋势与理财经理的新要求  

1. 我国居民金融资产结构 VS 美国居民金融资产结构

2. 我国公募基金市场的管理规模与未来发展前景分析

3. 公募基金在家庭资产配置中的比例与金额分布

4. 公募基金在投资中的八种刚需配置理由

5. 成为以专业服务为核心竞争力的理财经理

1）推销型理财经理：认可度低、业绩一般、体验较差、复购率低

2）专业型理财经理：专家地位、业绩优秀、体验良好、复购率高

6. 分析银行网点客户结构，辨识高价值目标客户

7. 运用动态化的客户管理专业技术，提升客户接触效率

8. 利用专业素养掌握互动主动权，确定客户公募基金投资需求

9. 熟练应用公募基金销售话术、工具和方法

（ ）二 公募基金售前准备  



1. 掌握银行代销系列公募基金的产品结构与细节  

1）基金公司的历史沿革+背景实力+高星级基金数量

2）基金经理的从业经验+投资理念+管理规模+历史业绩

3）新基金的投资方向说明+可比数据解读

4）新基金的投研团队实力+投资偏好+风险管控方式+获奖记录

5）掌握投资市场最新信息汇总与利用方法

2. 售前客户梳理：创收价值分类  

1）最佳客户群体（占比 10%-20%）

2）高频互动客户群体

3）标准互动客户群体

4）低频互动或睡眠户群体

3. 售前客户接触：投资分析服务预约  

1）电话介绍投资分析服务内容话术

2）微信预约投资分析服务的话术

3）最理想：预约客户网点面谈话术

4. 售前数据准备：有理有据说服客户  

1）公募基金产品历史收益率数据准备（偏股型与偏债型）

2）公募基金牛熊市周期数据分析（树立中长期投资理念）

3）主要指数市盈率与市净率数据准备（投资机会解读）

4）股息率、债券利率、基金风红等数据准备（稳健收益分析）

5）理解核心专业指标：夏普指数、β 指数、最大回撤、α 收益与 β 收益

5. 熟练运用天天基金      App      的重要功能  

1）抓取基金综合信息的功能

2）基金历史业绩直观叠加对比功能

3）主要指数估值显示功能

4）基金经理小档案查询功能

5）最大回撤与投资盈利概率预测功能

现场互动：选择一款银行代销新基金产品，完成售前准备程序和步骤



（ ）三 公募基金成交过程管理  

1. 客户投资收益预期管理  

1）零售客户投资收益预期管控的重要性

2）零售客户的投资收益预期管控话术与方法

3）管理客户投资收益预期的工具与应用话术

4）解读“投资风险承诺函”

5）说明”主流金融产品年化收益排序图（2010-2022）“

6）告知：获取长期复利的威力+追逐短期收益的风险

2. 零售客户配置公募基金的前置问题  

第一：为什么通过我行申购（认购）基金？

1）我行股东背景与网点实力

2）我行基金代销规模与市场地位

3）我行投资研究能力与品牌优势

4）我行代销基金过往历史表现

第二：为什么通过我申购（认购）基金？

1）高品质的市场资讯反馈服务

2）专业化的基金投资后续服务

3）传达中长期投资理念+坚定持有基金的信心

4）动态调整基金投资组合的再平衡服务

3. 资产配置体系中的公募基金成交  

1） 家庭（个人）  资产配置的  必要  性  



A 客户语言说明：标准普尔资产配置象限图

B 客户语言说明：公募基金的主要类型与风险收益特点

C 客户语言说明：公募基金在资产配置中扮演的角色

D 客户语言说明：基金产品投资组合的作用

2）专业化的客户投资需求问诊话术与方法  

A 共同填写“基金投资需求问询表”

B 记录”客户背景信息“+判断”风险承担能力“

C 确认客户配置基金的动机与投资周期（中长期引导）

D 专业分析“客户既往投资的风险收益情况“

E 展示和解释“公募基金中长期年化收益率历史数据”

F 投资模式选择：基金定投 or 标准化基金投资

G 与客户共同构建基金资产组合

3）常见基金投资反对问题应对  

A 其他平台配置基金手续费更低

B 基金投资亏损太厉害

C 基金公司倒闭了怎么办？

D 想再问问其他人

E 基金投资能保证收益吗？

现场互动：学员角色扮演”客户与理财经理“，完成新基金产品销售闭环


