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才能成为一个合格的证券经纪人，这和保险代理是一样的。

扣除老人、小孩，受过至少初中以上教育的成年人，大

约1000个能出一个。而且，这个比例还是在东南比较发达的

地区。不是任何一个人都能成为证券经纪人的。 想做一个合

格甚至优秀的证券经纪人，需要有如下条件： 1、对于零（

低）底薪的认识。我接触到的很多人对此认识其实很不足。

公司和员工之间就薪水问题其实是一种博弈。低底薪 高佣金

和高底薪 低佣金其实是朝三暮四的道理。而证券经纪业务销

售在前收益在后的特性决定了经纪人一定是低底薪，甚至零

底薪的。 比如说，一个员工能为公司每个月创造2万元的收

入。扣除成本以及剩余价值之后，公司决定给这个员工1万元

。很多人愿意接受给6000底薪加上4000提成，甚至可以不要

这4000提成。也不愿意接受拿600底薪，加上9400元提成。这

种心理要不就是对自己没有信心，要不就是骗子？百考试题

整理 退一万步想，没有底薪是什么人？这个世界只有两种人

没有底薪。一是乞丐，二是老板。总不见得经纪人是乞丐吧

，那就是做老板了。 所以，做经纪人的第一条件就是有强烈

的做老板，或者说创业的欲望。没有强烈企图心的人是做不

了经纪人的。 2、对于事业还是职业的认识。我接触过一些

保险代理人，当然也接触过很多证券经纪人，相当多的人是

把它当成一个糊口的职业来看待。如果是这样的话，对不起

，会相当失望。因为这个职业给予的薪水很低，业内的普遍



标准是600-800之间。在上海，这个月薪是没有任何吸引力的

。相对的，付出的却很多。如果不是抱着长远的目光，把它

当一份自己的事业来做的话，恐怕1个星期都撑不过去。 从

第一个条件可以看到，只有做老板创业的欲望，才能把你的

工作当成事业来做，把愿望上升成为信念。百考试题整理 3

、对于吃苦的认识。吃苦这东西，很多人都以为自己能吃。

由于增员的关系，我看到过很多个人简历，一般都写上“本

人吃苦耐劳......”。可惜，经纪人对吃苦的要求远远不是你可

以三天三夜不睡觉，或者是跑厕所里打扫个马桶那么简单。

许多从事经纪人工作的人，最后选择退出就是因为：能吃苦

不能受气。而且，这种现象，恕我直言，在现今的大学生中

越来越普遍。 所谓吃得苦中苦，方为人上人。我对此话的理

解就是要学会受气。你做错什么事情被人痛骂一顿，这个不

叫受气。而是你明明没做错或者是做自己的本分，还要被人

痛斥：“品味低下⋯⋯”，这才叫受气。 做老板哪有不受气

的。记得朋友说过一个故事，说新东方老板当年刚刚起步时

候，被黑社会缠上，受了点皮肉之苦。于是，他想，结交一

些公安局的人就可以好些。经人介绍，他认识了一个大队长

。于是，他请这位大队长吃饭。饭桌上，这个教师出身的一

介书生，啥话都不会说，只顾闷头喝酒。大醉一场，再大哭

一场，第二天照样夹着本子上课去了。 以前没有接触营销的

时候，对“从头再来”、“步步高”之类的歌曲没什么太大

兴趣。做了经纪以后，一听从头再来，就会立刻全神贯注起

来。即便客户再多，规模再大，面对一个新客户，岂非是一

切从头再来？ 4、对于投资咨询的认识。我们是以“投资顾

问”的名义进行招聘的。我发现，首先是很多人没搞清楚咨



询和研发的区别。做研发的，就是做后台的，而做咨询的，

其实是前台的，直接面向客户的。更令我感到有些无奈的是

，许多人愿意做投资咨询，也就是做客户服务，却不愿意从

事客户开发。呜呼，没有客户开发就没有客户，又何来客户

服务？难道，要让别人将客户双手赠送不成？ 所以，很多投

资咨询顾问做着做着就变成了股评家，盖因他实在不曾经历

过客户开发，不知道客户的真正需求。当然，客户要来炒股

票，终极需求都是为了赚钱。但是，又有哪个投资咨询顾问

可以保证他的每一个客户在每天都能赚钱？或者，每一笔都

能赚钱？百考试题整理 5、对于金融销售的认识。认识到在

客户服务之前要从事客户开发还不够，还要认识这个客户开

发，也就是金融销售究竟是个什么东西。这其实真正是一个

双赢的买卖。很多商品交易长期要做到双赢，但短期单赢问

题也不大。但是这个证券经纪单赢是不存在的。销售不产生

收入，只有服务才产生收入是经纪业务的显著特征。金融销

售的本质在于：你提供一种服务，能够帮助客户赚钱。所以

，你不是求客户的。你做的事情无非是把这种服务告诉客户

罢了。经纪人其实不是一个跑量的工种。一个经纪人如果

有300个平均20万资产的客户，就可以活得非常好了。（年收

入不低于15万）为了达到这样一个月薪1万以上的职位，你认

为花几年合适呢？百考试题整理 而且，一个成功的经纪人在

若干年后工作其实是非常惬意的。这是一个积德的工作，很

多人都会很感激你。我实在看不出来，有什么理由要拒绝这

样一个机会，或者说，不为这样一个前途付出几年的努力。
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