
第三节 证券经纪人如何营销基金产品

证券公司代销基金不仅可以带来可观的认购手续费收入，还可以争取到更多基金公司的

交易席位，获得更多的交易佣金，可谓“一箭双雕”。营销基金给证券经纪人提供了多挣一

份收入的机会。

证券经纪人在营销基金之前必须对基金的特点和基金公司的情况及基金的投向、运作、

策略、过往业绩、费率结构等做到全面的掌握，然后从专业的角度，用通俗的语言向客户营

销。

证券经纪人面对证券公司分配的基金任务，面对很多基金普遍亏损的现状，营销让客户

买基金看上去是一件很难的事。下面谈谈证券经纪人营销基金的方法：

1）找准目标客户（卖给有需要的）

一个典型失败的例子：证券经纪人向追求当期收益存本取息的客户营销当期很少分红的

成长型股票基金，遭到客户拒绝。

很多证券经纪人感觉很难卖基金，最主要的原因是没有找准目标客户。没有找准目标客

户，营销再多客户，营销再努力也是“白搭”！

【案例】

小王是 XX证券公司的一名证券经纪人，入职才 1年，手中的客户资源很有限。面对公司刚发行的 XX

集合理财产品任务，小王感到压力很大，这只集合理财产品门槛很高，10万起步销售，小王感到有点力不

从心。

小王翻开通讯录，客户，亲戚，朋友，挨个的打电话，有点意向的全部做好标记，每天跟踪。其中有

1个客户有点意向，小王喜出望外，把他约到驻点银行附近的咖啡厅聊，让他对 XX集合理财产品有全面

的了解。

当客户了解到该产品并不能保障一定的收益，客户表示该产品虽然有机会高收益，但很害怕它的高风

险，于是一改前态，说再考虑考虑，容后再议。（没有找准目标客户）无耐！小王心痛不已！第一次见面约

谈失败，虽说有点失落，但为了那奖金，为了那一丝丝的成就感，小王并没有灰心，依旧每天电话跟踪有

意向客户。

小王立马调整营销思路，“哪些客户对此类集合理财产品会比较感兴趣呢？”小王在想。

小王突然想起以前一个客户经常问你们 XX证券公司什么时候上市啊，我要买 XX证券这支股之类的

话，小王灵机一动，立马拨通电话，说 XX集合理财产品是为了配合我们 XX证券上市，专门推出的，目

的就是在上市之际，把利润提升一个台阶，收益可想而知。

客户一听，立马说好，只是大部分资金被套在股市，不方便动；小王马上问他还有没有别的方面的资

金，他说有倒是有，就是在银行买了十几万的纸黄金，刚买没多久，还没赚钱，小王说好，那你把银行的

纸黄金卖掉，先搞个 10万出来买我们这个产品，还特别跟他强调这只集合理财产品截止日期是月底，剩下

只有几天时间，过了就买不到了。（用最后期限敦促客户尽快下单）

第二天客户就去银行卖掉纸黄金，然后给小王电话，接下来就是顺利的办理手续，下单。小王兴奋不

已！

适合营销基金的目标客户有：

A、认可专家投资理念的客户。



B、买过类似理财产品并且有盈利的客户。

C、有理财需求，并有风险承受能力的客户。

D、有闲钱，愿意委托专家理财，做长期投资的客户。

证券经纪人需要平常积累这样的客户，了解客户的交易习惯，理财需求，关键时候即可

向客户营销基金。

2）开发客户的需求（没有需求，就开发需求！）

【案例】

把梳子卖给和尚，对大多数营销员而言看上去都是一件不可能完成的任务。张三和李四是卖梳子的业

务员，每天到处推销梳子。有一天，二人结伴外出营销，无意中经过一处寺院，望到人来人往的寺院，张

三大失所望，“唉，怎么会跑到这个鬼地方，哪有和尚会买梳子呢？”于是打道回府。

看到寺院的招牌，李四也是有点失望，但长期以来形成的职业习惯告诉自己“不行动怎么会有结果呢？

事在人为！”由于山高风大，李四看到进香者的头发都被吹乱了，于是想了想，便径直走进寺院，待见到方

丈时心里已想好了沟通的切入点。

见面施礼后，李四对方丈说：“方丈，您身为寺院主持，却做了一件对佛大不敬的事情”方丈一听，满

脸诧异，诚惶诚恐的问道“敢问施主，老纳有何过失？”

“每天如此多的善男信女风尘仆仆，长途跋涉而来，只为拜佛求愿。但他们大多满脸污垢，披头散发，

如此拜佛，是对佛之大不敬，而您身为寺院主持，却对此视而不见。”方丈一听，顿时惭愧万分，“阿弥陀

佛，请问施主有何高见？”

“方丈勿急，此乃小事一桩，待香客们赶至贵院，你只需安排盥洗间一处，备上几把梳子，令香客们梳

洗完毕，干干净净，利利索索拜佛即可！”李四答道。

“多谢施主高见，老纳明日安排人下山购梳。”方丈觉得李四说的很有道理。

“不用如此麻烦，方丈，区区在下已为您备好了一批梳子，低价给您，也算是我对佛尽些心意吧！”经

商讨，李四以每把 3元的价格卖给了老和尚 10把梳子。

看完这个案例，不讨论案例的真实与否，但李四善于开发客户的需要非常值得证券经纪

人学习，是典型的中国式聪明体现！

有些客户并非不想要基金，而是不了解基金，或不知道买基金的作用和好处，自然就对

基金没有需求。基金的作用和好处是什么呢？这是证券经纪人要搞明白的。

3）声东击西营销（换一种营销思维方式）

客户对主动推销上门的产品都会有点怀疑，往往会有抵触心理。因此，证券经纪人在销

售基金时可以先谈谈当前股市行情，分析多变的证券市场，灌输价值投资理念，然后才引出

基金，建议客户配置一些基金。

使用声东击西的方式容易让客户接受。

【案例】

证券经纪人：你觉得我们公司每天发的股票短信对你有参考价值吗？（声东）

客户：还行吧，但是没有明确的买入点和卖出点啊，我自己又把握不准。

证券经纪人：你的意思是说，我们推荐的股票你不知道当前价格是否可以买入或什么时候适合卖出吗？

（寻找机会引入话题，为下面营销基金做准备）



客户：对，你看像我们这样不是很懂股票的客户，白天还上班，没有时间看大盘，对于买入点和卖出

点是比较看重的，就怕自己被套。

证券经纪人：陈小姐，你这个建议我记下来了，我会跟我们相关部门进行反馈，但我个人觉得像你这

样做长线投资，注重价值投资的客户（夸奖客户）来说应该给你自己的投资进行分类，也就是常说的：不

要把鸡蛋放在一个蓝子里面，这样也可以帮助你规避一定的风险，也就可以解决你说的不能很好的把握买

卖时点了，你可以把你的资产五五分开，五成放在开放式基金里面，五成放在自己的股票上。（引导客户对

基金的兴趣）

客户：那基金的收益怎么样呀？

证券经纪人：你可以看一下 06年底大盘从 1200多点到现在的 3000多点，从点数上看是翻倍了，但是

股民的资产真正达到翻倍的很少，因为大多数客户都不能把握住这样好的时点。

客户：对，这个也是为什么我说你们最好明确买卖时点。

证券经纪人：所以，陈小姐我建议你把你的资产分为股票和开放式基金的组合。你看一下 06年开放

式基金股票型的大多都达到了 80%的收益（拿最好的情况跟客户说），你也知道基金是专家管理的专业投资，

风险要比我们个人投资小很多，而你可以让自己的 50%资产分享这样的收益，而个人投资的收益毕竟是不

确定的嘛。

客户：也是，那有什么好的基金呀？（客户主动问基金，客户开始关注）

证券经纪人：我建议你投资一些基金公司业绩比较好，规模相对比较大，比较稳定有一定投资价值的

基金公司的基金。(击西)

客户：那你帮我留意一下有什么好的基金告诉我。

证券经纪人：好的，如果近期有什么好的基金我给你留意一下。（该客户对基金的认知度不高，这个时

候证券经纪人不要上来就推荐基金，营销意图太明显，也容易让客户产生一定的反感，也显的我们对客户

的投资不重视，此时即使有销售基金，也不要提。此次作为营销的铺垫，为下面销售基金做铺垫。）

（过了一天之后）

证券经纪人：陈小姐，前天你让我帮你留意有没有好的基金，我这几天认真的帮你研究了一下，下周

一有一只新发的基金，银华 90基金，银华基金公司实力很强，运作也比较稳健，这只基金是我们公司主推

的基金，该基金注重价值投资，而且认购价格才 1元钱，很适合你。

客户：好的。（客户容易接受）

4）突出亮点营销

打开该基金公司旗下基金重仓股，挑几只走势较强的股票（基金重仓股中总有走势走的

很好的股票，只挑最好的），据此说明基金的选股能力。告诉客户，基金有研究团队在背后

支持，有能力买到大牛股，普通投资者获得的信息渠道很少，获得信息也不及时，选股能力

有限，极少能买到这样的大牛股。

此方法往往可以说服客户买基金，特别是那些“一买股票就被套，一卖股票就上涨”的

客户。（这样的客户很多）

【案例】

如华夏大盘基金 2010年第四季度的重仓股 600086东方金钰，半年时间累计涨幅达到 200%，同期大盘

涨幅仅 17%；银华优势企业基金 2010年第四季度的重仓股 002073软控股份，半年时间累计涨幅达到 76%，

同期大盘涨幅仅 17%。

证券经纪人：某月某日 XX基金研究中心发布的中国基金业绩统计显示该基金公司旗下的某只基金今

年以来总回报率达 38%，位居同类基金第一名。（第一名，了不起！）



证券经纪人：根据《中国证券报》某月某日发布的数据，该基金公司旗下的某基金当日涨幅达 3.8%，

位居所有同类基金中第一名。（真会选日子）

过滤不利信息，选取基金的突出亮点营销，把客户带到有利于营销达成的逻辑环境中，

购买便比较容易促成。

5）赠送礼品营销（此方法适合一部分客户）

营销基金的关键时候送一些礼物（羊毛出在羊身上），如一桶食用油、一袋泰国香米、

一个购物卡、一台豆浆机或一台股票机，甚至一台电脑，会吸引一些贪图小利的客户，促成

基金的购买。

具体做法是，证券经纪人对销售一笔基金自己能拿到多少提成做到心中有数，从里面拿

出一定百分比的金额购买礼品吸引客户购买。

6）费用打折营销（此方法比较普遍，技术含量较低）

比如购买 10 万基金以下打 5 折，购买 10 万以上打 2折。（差别的打折方式促成客户多

买）

基金销售的方法总比困难多！用这句话送给各位证券经纪人共勉！
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