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基金公司渠道经理是做什么的－－基金渠道经理助理是不
是拉客户的-股识吧

一、基金公司的渠道经理是做什么的？

这问题我请教了几位目前在职的业内朋友，基本情况如下： 渠道经理是基金公司
维护销售渠道的人员，主要工作内容包括拓展，拜访，维护渠道（通常为银行的支
行级别和大分理处级别）关系；
对网点客户或理财经理进行业务培训；
策划并组织销售活动等。
2. 日常工作
产品培训，介绍基金，讲解销售话术，对具体产品或客户进行案例分析。
这是维护中的主要工作。
3. 业绩考核 由于大部分渠道经理没有销售提成，更多的是完成销售任务的定额奖
金，因此考核重点更多在于维护的质量。
具体来说就是你跟人家有多熟，是不是能随时掌握银行的销售计划，竞争对手销售
节奏等等。
4. 薪资待遇及发展前景 一般只有有银行渠道资源或者上面有人才有可能当上渠道
经理，行业平均入门水平大概是70-100k，大公司可上浮至120k。
奖金完全要看公司情况，遇到好年份好公司，48个月工资是可能的，但自从08年以
后基本就很少有超过10个月的了，小公司没有也正常。
工资年上浮大约20%~30%。
渠道经理上去就是大区经理，然后是销售总监一类的职位，但总的来说渠道销售永
远不可能有太高的销售提成，这个和很多金融口的销售都不一样。
综上，这工作首先要求资源或者关系，难入门，和薪水比，工作还是挺累的，而且
发展一般。

二、基金渠道经理是做什么的？主要负责什么？对那些能力或素
质要求比较高？

你在网上直接搜索就可以了做的好月薪10万不成问题 不过这一行充满挑战，如果
你选择进入就要做好长期的准备，当然如果你人脉好了以后，那就会相对比较轻松
了
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三、基金公司直销经理是做什么？

1.渠道经理是基金公司维护销售渠道的人员，主要工作内容包括拓展，拜访，维护
渠道（通常为银行的支行级别和大分理处级别）关系；
对网点客户或理财经理进行业务培训；
策划并组织销售活动等。
2. 日常工作
产品培训，介绍基金，讲解销售话术，对具体产品或客户进行案例分析。
这是维护中的主要工作。

四、基金渠道经理助理是不是拉客户的

渠道经理是维护渠道的，具体来说就是去代销基金的各家银行求爷爷告奶奶，求人
家帮助多卖点基金。
一般不直接与客户见面。

五、基金公司的渠道经理是做什么的？国泰基金的人让我做渠道
经理，请懂行的人回答下是否可行，不胜感激！

主要是与区域内的银行(或有其他机构：如证券、专业代理)联系，做好培训沟通和
基金营销指导。

六、“渠道经理”是个什么职业？什么概念

展开全部基本上是做货物、产品分销领域的事情。
负责和分销商联系，跟进，改善关系。
有时候上、下游公司都要你去处理。
就像“水渠”一样，让货物这“水”流动起来 。
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七、渠道经理是做什么的？

就是你这区或片，公司更下面的联系人. 现代社会，销售渠道包括网络销售、电话
销售、零售商、分销商、商业伙伴和销售队伍。
在这里，渠道经理是指通过合作伙伴（包括零售商、分销商和商业伙伴）这种销售
渠道进行间接销售，并提供服务支持的管理者。
这个职位是厂商和代理商联系的窗口。
一般情况下，客户经理是直接和最终用户打交道的人，而渠道经理则是引领多个合
作伙伴的销售团队，并通过其发挥杠杆作用，间接与最终用户打交道，创造合作伙
伴和公司双赢的人。
�规划整体渠道策略及运作模式执行销售和市场推广方案；
�制定渠道策略，提供渠道服务支持；
�及时沟通客户，反馈市场信息，做出处理意见；
�协助大区经理开拓、沟通和管理各区域的重要客户。
渠道是一种有限的资源，商家谁占有了渠道，就能赢得了竞争优势。
渠道经理就要对不同类型渠道的发展过程进行密切关注，定目标、造规划、设标准
，常评估、勤指导，从而维护各类渠道的良性发展，形成企业真正的核心竞争力。
成功渠道经理人的七个习惯：
对于渠道一知半解的人，往往会迷信技巧、战术的效力。
但是，真正渠道管理者，都清楚地知道，真正决定渠道运营成败的是习惯。
因为渠道建设是长期持续的，甚至是永无止境的工程，对于它来说，光有技巧是不
够的，因为渠道是绝对需要，路遥知马力的故事，任何短期的战术和计谋都是难以
持久的。
如果你迷信特效药方，最终只会一事无成。
所以，期望获得成功的渠道管理者都应当记住下面的这句话：
品德决定理念，理念决定习惯，而习惯则决定成败。
成功渠道管理者的习惯修炼，也同样会经历一个从低到高，逐步提升的演进过程。
最初，需要培养沟通和灵活韧性来使自己具备渠道经理的基础素质；
获得了上述的基础能力之后，下一步的修炼，则是包括平衡利益、顺应全局以及包
容公平在内的，对于渠道体系中施加影响的正确思路和方法。
最后，在前两者的基础上，渠道管理者要进一步培养价值发掘的能力，以增强整个
渠道系统的竞争力，实现共赢，谋求与伙伴长期稳定的合作

八、基金经理是做什么的

为基金公司老板打工的高级打工仔。
他的职责就是负责使自己掌管的基金收益尽可能达到最大化。
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