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一、课程描述

课程名称 基金业务提升训练营 培训对象 理财经理、财富顾问

培训方法 讲述、案例、现场演练 考核方式 课后测试

培训课时 16 课时 最佳人数 40-60 人

一、课程简介
本课程以突破目前一线理财经理、财富顾问基金营销瓶颈为目标，以客户关系维护为切入，以

提升自身专业能力为基础，着力解决目前一线营销人员以产品收益率为主要营销手段的通病，实现
客户资产均衡配置。围绕基金客户拓展、基金销售常态化实现客户综合营销的转型升级，最终提升
理财经理、财富顾问的市场竞争力，为基金业务的发展构建一条新的途径，提升客户在我行金融资
产。

 二、培训目标
1.明确基金营销过程中的问题和解决思路，破解当下业务推动难题。
2.掌握了解技术分析的体系框架
3.掌握不同基金产品的属性，并构建合适的基金组合用于实际客户营销
4.掌握四类客群的基金营销技巧。
5.掌握高净值客户的社交化营销。

三、设施要求
1.请准备扑克牌一副、无线话筒、音频线（电脑连接音响系统）
2.请确认培训场地有投影设备能正常使用
3.请提前分组，如 30 人，分为 5 组，每组请准备草稿纸
4.课桌椅尽量按照鱼型摆放
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二、课程章节索引

章节目录 培训方法

导入：大零售时代的基金业务 分享

1、 基金客户营销的四个现状

1.1 基金的亏损现状
– a.亏损的原因
– b.亏损的启发
– c.合规销售
– d.亏损——营销的机会

 讲授
 讲授
 讲授
 讲授

1.2 公募基金市场市场现状
– a.品类极大丰富
– b.更多市场供应主体参与 
– c.产品销售方式
– d.市场利率下降

 互动提问
 互动提问
 讲故事
 举例子

1.3 理财经理营销客户现状
– a.受困于专业
– b.成就于能力
– c.飞翔于品牌

 互动提问
 互动提问+举例子
 案例分享

1.4 客户面临的现状
– a.可选择品种太多
– b.可选择渠道太多
– c.但人心不变

 互动提问
 互动提问+举例子
案例分享+互动提问

  单元小结：根据现状引出解决方案  互动提问+讲授

2、提升专业：证券分析与基金分析

2.1 市场分析方法及策略
 a.宏观分析框架
 b.技术分析框架
 c.分析方法的缺陷和策略

 讲授
 举例子+讲授
 讲授

2.2 基金产品分析要素与操作实务  案例分析
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产品属性：（大类资产轮动）
– a.权益类：主动管理与指数主题
– b.固收类：固收江湖
– c.货币类：时代新规
– d.商品类：配置要素

 案例分享
 讲授
 讲授、演示
 讲授

基金公司：（强者恒强）
– a.公司的规模与类型
– b.大而强的公司
– c.小而美的公司

 讲授
 举例子
 讲授
 数据展示

产品业绩（细节决定成败）
– a.产品业绩长短期比较
– b.产品业绩横向比较
– c.产品回撤比较
– d.换手率与业绩
– e.产品规模与业绩

 举例子、讲授
 举例子、讲授
 举例子
 举例子
 数据展示
 对比、讲授

其他要素（不可一概而论）
– a.持仓情况
– b.持有人结构
– c.定期公告

 现场演练
 演练
 讲授
 演练

2.3 基金组合与资产配置
– a.组合的构建
– b.三种常见组合
– c.低波动组合

 举例子
 数据展示
 对比、讲授

单元小结：专业的价值  讲授

3、实战突破：客群拓展与社交化营销

3.1 四类客群的拓展  分组互动

– a.银行理财固收客群  
– b.三方存管客群   
– c.代发工资客群
– d.被套非活跃客群 

 分析、讲授
 讲授、案例
 讲授、案例
 讲授、案例

3.2 社交化的顾问营销  案例分析

3.2做好客户风险教育——资产诊断
– a.做好社交联系
– b.做好顾问服务
– c.建立信任——构建风险认识体系
– d.建立适合客户的投资方式

 讲授
 案例分析
 讲授
 案例分析

单元小结：客群拓展与高净值客户结合营销  讲授
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课程总结
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