
【最佳实践】景顺长城基金坚持客户利益优先 追求有质量的规模增长

【编者按】为推动解决基金行业“赎旧买新”、“基金赚钱、投资者不赚钱”等问题，引导投

资者长期投资行为、建立长期投资理念，协会邀请行业机构就其基金销售业务的理念或观点，

落实以投资者利益为原则导向的行为，引导投资者长期投资行为的具体作法等做最佳实践分

享，以期通过具体案例的形式推动形成基金行业健康生态。同时，协会欢迎更多的行业机构来

稿，就推动解决“基金赚钱、投资者不赚钱”等问题分享最佳实践。

2020年公募基金新成立规模突破3万亿元，整体公募资产规模超18万亿元，均创下历史新

高。在行业高速发展的道路上，景顺长城一直在思考投资能力建设与规模扩张之间的平衡，在

努力实现持有人利益的基础上，谋求公司的发展。景顺长城自成立以来即确立了“宁取细水长

流，不要惊涛裂岸”的理念，无论在投资还是在公司经营中始终着眼于长期，努力保持着坚守与

克制，追求有质量的规模增长。

什么是有质量的规模增长？可以从两个层面去定义，一是从客户角度来看，盈利体验好的

规模才是有质量的，因为只有盈利感受好，客户对持有的基金和基金公司才能产生长期持有的

信心，而这样带来的规模是比较稳定的；二是从基金公司的角度来看，客户充分理解基金经理

投资风格并认可公司品牌的客户，带来的规模是更有质量的，因为对产品、基金经理和公司有

足够的了解，才有抵御市场短期波动的信心，成为基金公司相对稳定的规模。

如何追求有质量的规模增长？多年的实践可以总结为两个关键词，“坚守”和“克制”，这与

公司的“宁取细水长流，不要惊涛裂岸”理念一脉相承。

 一、追求能力建设与规模增长相匹配，实现业绩和规模的良性循环

规模增长是基金公司发展的基石，没有规模增长就没有资源进行能力建设。景顺长城重视

规模增长，但是不过度追求规模增长，力求把握节奏，使能力建设与规模增长相匹配，以保证

业绩、业务、团队的稳定和良好的客户体验，最终达到持续和长期的规模增长，而非一时的爆

发。

在新发基金方面，景顺长城注重基金经理投资能力与其管理规模的匹配。具体而言，会充

分遵循基金经理本人意愿，根据自身投资风格决定的策略容量来做新基金发行安排，基金经理

可根据自身情况选择是否接受新发基金。因此，公司旗下有知名基金经理2020年未发行新基

金，也有部分基金经理通过募集新基金获得了较大的规模增长。而新发基金的规模主要限制在

60-80亿区间，单只基金并没有追求过大的首发规模。
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持续营销方面，值得一提的是景顺长城旗下部分基金经理在2020年未发行任何新产品，

但因产品业绩优异而受市场认可，保持了基金份额的持续增长，这是景顺长城追求的有质量的

规模增长。以景顺长城某基金经理为例，在2020年未发行新基金的情况下，截至2020年底其

管理的基金规模超过780亿元，拥有470万以上客户，其管理的一只基金2020年基金份额增长

了27%，客户数增长了90%，实现了业绩和规模的良性循环，也为持有人带来良好的投资体

验。

二、加深与投资者的双向了解，坚持做客户陪伴

对规模增长保持克制的理念和态度，也体现在基金营销和销售环节。景顺长城在宣传推介

方面，保持相对克制，将更多的精力放在了解客户、也让客户了解自己，以及对持有客户的陪

伴上。

（一）充分了解客户，发掘深层次问题和需求

重视客户体验，落实投资者适当性管理义务，通过对客户投资行为和投资心理的观察分析

更有针对性地开展营销、销售等工作。在销售中区分不同客户的不同风险等级，充分了解客户

风险承受能力、投资目标、投资需求等信息后，针对性地提供不同的产品。

除做好“规定动作”外，为更全面地了解客户，景顺长城联合中国基金报、蚂蚁财富对中国

权益类基金个人投资者进行调研，通过五个城市10场投资者线下深度访谈，以及在中国基金

报、蚂蚁财富、头条财经等渠道进行线上调研并回收了超过4万份线上答卷，经过专业、科

学、全面的数据分析挖掘，形成了业内首份《权益类基金个人投资者调研白皮书》，对客户及

其投资行为有了更全面、深入的认知。

在对权益基金个人投资者调研中发现，由于亏损承受能力低、收益预期较低、过于频繁地

关注基金业绩表现等多种原因，投资者持有基金的时间较短，从而降低了他们的盈利概率。而

拉长持有周期需要解决投资者投前、投中、投后的问题，尤其是投前对产品的风险收益特征、

基金经理风格有足够的认知，对收益和亏损有合理预期；投后对基金业绩有合理的评价，能获

得相应的陪伴服务。因此，景顺长城坚持提供并努力做好相关投前投后服务，以期提升投资者

盈利体验。

（二）投前环节重视对基金经理风格的传达

客户在投前如果能充分了解权益类基金的风险收益特征和基金经理的投资风格，当市场出

现波动影响基金净值表现，或基金经理风格与市场风格不匹配而导致短期业绩不够理想时，客

户可能就不会轻易选择放弃，而是通过较长周期的持有提高盈利的可能。因此，景顺长城较为

重视在销售环节为客户传递风险收益特征和基金经理风格的信息。



认识到就产品论产品的推广模式无法让客户深入了解背后的投资风格、价值取向，因此多

年前景顺长城就在业内率先就基金经理投资风格向客户进行系统化和深入地传导。公司的投研

体系自成立以来就有一套基金经理投资风格塑造和回顾机制，鼓励基金经理形成自己鲜明的投

资风格，并定期检验其风格的稳定性，从供给端为投资者提供差异化的“产品”。营销团队以公

司投研团队对基金经理的风格化定位为基础，梳理出投研团队完整的风格体系，并通过视频、

海报、推文、长图等多媒体形式将基金经理的风格、投资理念以及相应的解读内容，用投资者

看得懂的语言清晰地传递给渠道和客户。销售团队则注重对渠道伙伴进行投资风格相关内容的

培训，提升渠道客户经理对投资风格的理解，树立其关注投资风格并做好客户匹配的意识。渠

道客户经理最了解自己的客户，在理解了基金经理投资风格基础上，与自己的客户进行匹配，

深度执行销售适当性，帮助客户找到最适合的产品。

上述工作景顺长城持续多年，目前已积累了大量相关的素材，同时渠道和客户对公司基金

经理的投资风格认知也在逐步提升，投资者对景顺长城旗下一批资深基金经理的投资风格特征

相对耳熟能详，不少银行理财经理、行业大V、客户能根据自己的投资特征选择自己认可的、

投资风格相匹配的基金经理。一些基金经理的产品在遇到回撤时仍有大量客户坚持定投，也是

理解了基金经理投资风格后保持信任的体现。

（三）投后环节重视客户陪伴

客户在持有基金过程中，容易因净值波动、市场情绪的影响无法坚持，因此需要基金公司

提供持有陪伴服务，帮助投资者建立良好的心态和理念，改善投资者的持有体验。近年来，越

来越多的互联网平台，以及银行券商渠道提供了线上运营的阵地来进行客户陪伴，景顺长城也

投入了较多的人力和物力，逐步建立起完善的客户陪伴体系。

在不同的市场时期，客户陪伴的侧重点有所不同。例如在单边下跌的市场，客户容易受到

各种市场情绪和信息的干扰，自身判断不足，产生恐慌心理，客户陪伴方面侧重于鼓励定投的

方式，平摊投基成本；在持续大涨的市场，客户容易担心市场回调，过早落袋为安，客户陪伴

方面则侧重于引导长期持有；在近两年结构性行情中，热点频繁切换，客户陪伴方面则侧重于

引导客户不要盲目追热点，了解基金经理投资思路和风格稳定性，关注中长期业绩坚定持有。

具体而言，在投后环节景顺长城主要为客户提供包括业绩回顾、运作策略、后市观点、热

点答疑等内容的陪伴。日常从客服中心、各平台上的产品社区、基金吧等渠道搜集客户集中关

注的问题进行详细解答，开设“解忧杂货铺”“养基大家问”等栏目并制作成材料推送给更多客

户，及时地为投资者进行“持基心理按摩”，解决投资者不同层面的困扰，降低持基焦虑，从而

改善投资者的持有体验。同时，景顺长城会通过文章、视频、媒体访谈等多种形式不断加深客

户对基金经理投资风格的理解，让投资者感受到购买时和持有时的认知一致性，降低基金产品

的“卖家秀”和“买家秀”差异。除此之外，日常还会制作形式多样的基金常识、投资技巧类投教

素材，帮助客户掌握更多的基金知识，从根本上解决养基难题。



喜欢此内容的人还喜欢

客户陪伴是润物细无声的工作，短期可能没有立竿见影的效果，需要长期坚持，让客户感

受到实实在在的陪伴，在一次次的了解中加强对产品、基金经理、公司的信任，从而做到拉长

持有周期、提升盈利的概率。

以上几点是景顺长城在追求公司发展过程中，对规模增长以及提升客户持有体验的一些思

考和做法。公募基金行业正在高速发展的道路上前行，行业竞争越来越激烈，实现有质量的增

长并不容易，存在不少现实难点。但选择坚持做正确的事情，相信细水能长流，努力让公司发

展更为稳健，为客户持续创造财富，这是景顺长城长期的坚守和追求。
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