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前言

“处处有学问，行行出状元”。
只要用心体察，认真总结，不断探索，哪怕从事过去并不太熟悉的事情，照样会春华秋实，硕果累累
。
功夫不负有心人，读完《商业银行客户经理基金销售实用手册》，对此更深有所感。
没有想到，在基金营销工作中，竟有如此多的知识和技能，需要和等待基金客户经理去学习、领会、
丰富和提高。
我国证券投资基金业从无到有，从小到大，从弱到强，已走过12年坎坷曲折的发展历程。
曾有过辉煌与繁荣，也出现过萧条与低迷。
但总的趋势是，中国基金业已经或正在步入稳健、持续、规范发展的征途，成为公众的重要投资选择
。
目前的基金市场较前似乎有一个明显的差别，就是随着基金业的迅速发展，管理机构愈来愈多，基金
产品种类愈来愈丰富，不同的基金产品业绩时有起伏，特别是随着投资者基金投资阅历、经验以及教
训的累积，作为基金业持续健康发展重要保证的基金营销的生态环境，悄然发生了很大的变化。
基金业由卖方市场向买方市场转变，曾经出现过的起早排队抢购基金，一只新基金一天售出百亿以上
的火爆景象，似乎已经成为了历史。
基金依赖于商业银行中介代销的任务担当，愈来愈面临需要优选和被优选的压力。
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内容概要

《中国证券投资基金年鉴》编辑部的同志：“审时度势，适应基金市场发展的需求及时组织有关专业
人员编辑了《商业银行客户经理基金销售实用手册》。
该手册阐述了基金营销的基础准备、工作战略、销售战略、营销进阶、营销案例分析等篇章。
很多章节题目具有针对性、趣味性和实用性诸如“要做客户的心理按摩师”、“理财师的工作要融入
客户家庭”、“把握客户的肢体语言”、“怎样赞美投资人”、“充分展示你的微笑”、“基金产品
优缺点的介绍技巧”、“处理投资人抱怨的话术”、“对投资人的提问原则”、“基金营销实战话术
二十例”等，俨然出于客户经理人基金销售的实际体验和感悟。
基金营销中的智慧、知识、技巧、方法、耐力和哲理，似乎都在《商业银行客户经理基金销售实用手
册》中集中体现出来了。
此外，来自台湾、香港的基金同仁章嘉玉女士刘宗圣先生莫兆奇先生抽出宝贵的时间为本书  添砖瓦
把台湾和香港地区基金营销的宝贵经验贡献给大家也相当有利于扩大内地客户经理的营销视野。
    该手册是一本基金销售人员的参考书．也是敲开基金销售业门槛必备的的工具书。
该书的出版将有助于增强客户经理的营销意识端正客户经理的营销心理提高客户经理对各类基金的营
销技巧促进客户经理素质的全面发展。
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章节摘录

插图：一是，在赚钱效应的影响下，开放式基金市场的成熟度得到了巨大且快速的提高。
在这个过程中，很多投资人由三年前尚不能区分“鸡精”和“基金”的初级水平，变成了经历“水火
”的老牌基金投资人。
二是，牛市后期吸引了大量的基金投资人鱼贯而入，使很多基金投资人的基金资产被搁置在了历史的
高位，这一问题将在相当长的时期内困扰基金的营销。
第一个问题，对于基金营销工作来讲是利好的。
市场成熟度的提高，可以有效帮助基金销售人员不用再费尽周折、一步一步、周而复始地宣讲“什么
是基金投资”这种简单的问题，使大堂经理、理财经理有时间去研究更加深入的、符合投资人个性需
求的基金产品。
很多二级分行个金部的基金经理大多有过背着笔记本电脑和投影仪前往一个个网点讲述基金理财的历
史，而这种历史，现在被更多更专业化的培训所替代。
它的普及模式是通过基金公司人员、CFP理财师或者相关专业讲师不断将基金理财升华到一个新的层
次；从区域模式上讲是从发达地区到欠发达地区的逐步过渡。
所以，目前在一线城市，如果还在继续讲基金的投资基础知识，就一定不能满足客户的需求，我们认
为这也是选择培训对象的大忌。
第二个问题，与第一个问题相比，这个话题一定要沉重很多。
因为目前阶段客户经理所面对的投资人，很大一部分是2007年下半年进入到基金投资队伍中来的。
这部分投资人的共性有三点：①我们预计在2011年之前，三分之一以上的投资人仍然处于亏损状态；
②在购买基金产品时，投资人对风险认识不够；③投资人因为资产缩水而对银行和基金公司存在较大
成见，颇有微词。
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媒体关注与评论

知难而上主动营销，勇于创新科学营销，提升专业服务能力，实现客户财富梦想！
　　——中国工商银行个人金融业务部副总经理 郭超基金市场的快速发展和客户理财需求的日益多元
化对客户经理提出了更高的挑战，除了具备勤勉、敬业的精神和专业、负责的态度之外，唯有不断汲
取知识、提升专业技能才能胜任我们所从事的工作，真正赢得客户的信赖。
　　——中国农业银行总行个人金融部副总经理 印金强练好内功，开拓思路，改进策略，用专业武装
自己，全面提升基金业务。
　　——中国银行个人金融业务部副总经理 杨柳在中国开放式基金的发展史上，商业银行客户经理为
基金的生存与发展立下了汗马功劳；随着客户对基金认知度的普遍提升，客户经理对客户所提供的营
销和服务水平必然需要再上一个台阶；愿商业银行客户经理成为一个学习型职业群体，对基金行业发
展发挥越来越好的纽带和桥梁作用！
　　——中国建设银行个人存款与投资部副总经理 马梅琴提振销售信心，提高专业素养，提升服务水
平，“以客户为中心”做好基金销售业务。
　　——交通银行个人金融业务部副总经理 杨旭东提高专业水平，提升服务能力，体现理财经理智慧
和价值。
　　——招商银行总行零售银行部副总经理 张东知识是前进的动力。
愿我们的客户经理能够通过本《手册》学习，不断增强自身能力，给广大投资者提供更专业更贴心的
服务，促进基金行业稳定和谐发展！
　　——中国邮政储蓄银行代理托管部总经理 李春太用心了解客户需求，采用换拉思考方式，发挥专
业知识能力，利用基金投资工具，提供特色理财服务。
　　——兴业银行零售银行管理总部副总裁 郑海清通过专业的服务，引领更多的个人投资者走进基金
，并从基金投资中受益。
　　——上海浦东发展银行个人银行总部总经理 刘以研基金不是普通商品，是用于客户资产配置的工
具。
我们销售的不是产品，是不可复制的专业服务。
　　——上海银行个人金融部总经理 方坚华基金销售（含所有销售）须先练内功，方能做到内圣外王
。
本《手册》正是提供了诸多的锻炼内功的方法和手段，对从事基金销售的人员是一本难得的读物。
　　——深圳发展银行私人理财总监 袁丹旭
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