
课程名称：《“基”高一筹——基金投资于与营销实战》

主讲：张瀚老师  6课时

课程背景：

近 20 年以来，我国居民资产配置长期集中于房地产和银行存款。资本市

场参与程度非常有限。居民资产配置高度集中于房地产，住房资产占居民总资

产的比重长期处于 50%左右，随着当前全球经济衰退及疫情的反复性，严重影

响了经济的发展；反观国内，由于疫情控制迅速，经济平稳恢复，国内正处于

新旧经济的转型时期，当前宏观环境也正从房地产周期切换至资本市场周期，

资本市场发展红利衍生了财富升值效应，配置金融资产实现了正向循环。随着

资本市场制度完善、优质上市公司数量增加，居民财富正快速向资本市场转移，

但资本市场是一个专业的市场，产品类别琳琅满目，如何更好的帮助客户选择

合适的产品？如何通过基金来实现资产的保值增值，也许是从业者一个重要的

问题！

课程收益：

1. 建立基金投资理念，提升理财经理对权益市场的认知；

2. 掌握基金投资技巧，提高理财经理的专业配置能力；

3. 掌握基金营销技巧，夯实客户资产规模的稳步增长；

4. 掌握基金售后维护，提升客户忠诚度与转介绍率；

课程对象：理财经理、投资顾问

授课方式：讲授+案例分析+小组互动+场景演练

课程大纲/要点：



一、“基金是投资必备品

1. 我们为什么要投资

1) 资产与负债的关系

2) 名义通胀与实际通胀的分析

3) 市场无风险利率与 LPR 的变化

2. 权益类投资是当下的主流

1) 权益类资产长期发展机会的三大因素

2) 中美居民的在资产配置上的巨大差异

3) 2021 年国内高端人士在资产配置的中的明显变化

3. 权益类投资首选是基金

1) 投资股票与投资基金的对比分析（择时、风险、难度、收益）

2) 股票与基金适合的什么样的投资人群

3) 银行从业人员的未来的角色定位与职责

二、基金的家族谱

1. 基金的分类

1) 基金总体分类及内容

2) 基金重点类别的解析（投资对象、投资目标、特殊基金等）

2. 基金的产品分析

1) 基金基本资料的分析

2) 基金产品数据的运用

3) 基金投资策略的解读



三、基金的投资技巧

1. 如何筛选基金

1) 看客户风险选择基金类型，进行不同配置

2) 看市场趋势选择基金行业（行业分析、估值点位、股债利差）

3) 看基金数据判断基金优劣（新老基金之间的对比）

2. 如何投资基金（投资“七伤拳”）

1) 我们不是追涨杀跌，更多是追跌杀涨

2) 不进行配置，风险过于集中和分散

3) 喜欢买净值低的基金，总感觉比贵的涨的更多

4) 过分迷恋明星基金

5) 交易过于频繁，太看重择时带来的收益

6) 买完基金后，看的太频繁或从而不管

7) 不会止盈、不会止损，总喜欢说再等等看

四、基金的营销技巧

1. 厅堂客户的基金营销

1) 搭建全员主动营销及场景建设

2) 厅堂营销客户的切入点及话术（KYC询问客户的技巧及方向）

3) 厅堂一对多营销：微沙龙的开展流程

2. 存量客户的基金营销

1) 存量客户挖掘的核心及流程

2) 目标客户的画像、切入点及话术（代发客户、金卡及财富、三方或有经验



客户）

3) 目标客户电话营销技巧及异议处理（场景演练）

4) 客户面谈技巧（PBC、需求调动、需求三步走）

5) 客户面谈的异议出处理（组织讨论及演练）

3. 线上客户的基金营销

1) 打造微信个人 IP定位

2) 朋友圈文案的类别及攥写技巧

3) 朋友圈一页通的设计流程（组合讨论及设计一页通海报）

五、基金的售后维护

1. 分类别维护

1) 按基金风险维护

2) 按基金风格维护

3) 按销售时间维护

4) 按大盘点位维护

2. 市场行情维护

1) 正常情况下不同级别客户的维护内容及频率

2) 行情异动不同类别客户的维护话术（持仓较轻客户、持仓重且浮盈较高、

持仓重且追高被套）

3. 私行客户维护

1) 资产配置及工具使用

2) 资产配置类型及步骤




