
《基金营销技巧》

授课老师：张光禄老师

课程背景：
随着金融市场的不断发展，基金销售在银行理财业务中占有较大的比重，但大多数客

户经理对基金的理解存有一定的偏差，对客户提出的异议处理能力略显不足，针对这一痛
点，需要迅速补充客户经理的相关能力，从而提高银行整体的业绩量。

课程收益：
通过老师的讲解，深度了解基金投资的整体概念和投资逻辑，以及基金投资的常识性

原则；了解基金投资在资产配置中的重要地位，以及配置方案；掌握基金营销的进阶技巧
和方法，以及客户沟通中的六大核心障碍的解决方案；了解客户成交后的日常维护方法，
以及二次开发并形成转介绍的核心能力。

授课对象：
银行行长、副行长、营业部主任、副主任、私行理财经理、理财经理、客户经理

课程时长：
半天~一天（6小时/天）

课程大纲：
一、基金投资理念
1.投资基金的概念
2.投资基金的产生与发展
3.投资基金的性质和特点
4.投资基金的功能与作用
5.投资基金的分类
6.投资基金的“常识"性原则

⑴长期的观念
①是选择投资还是投机
②长期投资的简单原则

⑵投资的观念
⑶成本的观念
⑷尊重市场的观念

二、资产配置中的基金配置策略



1.了解资产配置的核心目标
一切的行为基于目标而定
例：南航客户想实现的买包自由

2.资产配置
⑴合理的资产配置策略
⑵综合考虑年龄和资产
⑶关于成本的三种视角

3.关于全球化基金的资产配置
⑴全球化投资真的明智吗
⑵关于货币的风险和收益
⑶全球化的有效边界

4.优质基金的探寻
⑴平衡基金的历史
⑵发现并挑战指数基金
⑶挑选盈利基金的理论

5.关于时间的四个维度
⑴收益
⑵风险
⑶成本
⑷时间
⑸“72”准则

三、基金营销技巧、方法
1.投资基金的市场营销

⑴营销和销售的核心区别
⑵市场营销的 STV三角形模型的解读
例：拼多多如何通过市场营销策略提高销售业绩的

2.营销核心方法论
⑴从客户角度来看，投资的核心是要解决达成既定目标的问题
⑵如何实现“共同富裕”

首先是要保证收入提高
其次是要保证不再返贫
然后是要保证稳步上升

⑶客户购买的永远是一种感觉（客户到底想通过购买产品得到什么？）
客户经理：专业性，被专业人士服务的感觉；

被尊重的感觉（浅表层面、深度层面）；
信赖感

收益率：幸福感
喜悦感
兴奋感

安全性：安全感
投资周期：确定感

⑷突破你的营销瓶颈
重点讲解如何突破销售的六层抗拒



⑸放大你的公开象限
建立你的营销策略
例：浦发银行 1元看电影；知名地产商宣传小区绿化的 5层景观

3.基金营销中常见的注意事项
⑴认真考虑附加成本
⑵不要过高的评价基金的历史业绩
⑶利用历史业绩判定持续性和风险
⑷警惕明星基金和资产规模
⑸坚守你的基金组合
⑹时间能证明一切

四、售后营销维护，即再营销
1.投后其实是营销的真正开始

持续在客户面前秀专业
持续建立信任
信用产生信任

追加投资的最佳时机
行成转介绍降低拓客成本

2.梯度量表思维
例：航空公司的服务等级

3.维护好你的客户，让他为你服务
⑴塑造自己的核心竞争力
⑵通过各类活动维护

活动分级：SABC四级管理
活动内容：专业课程；专业论坛；各类沙龙
活动形式：线上；线下

⑶通过客户购买产品的阶段性进展进行沟通
随时跟进产品净值情况，实时或定时和你的客户进行沟通

⑷通过细节的服务打动客户
和你的客户见面前一定要做好充分的准备
记住客户的重要纪念日
例：浦发销冠的客户维护之道——通过维护好一个客户带来十个高净转介绍
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