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证券时报记者 许盈

近日，在证券时报社主办的“2024中国金融

机构年度峰会暨2024中国证券业财富经纪高峰

论坛”上，多位来自券商的资深财富管理大咖齐

聚一堂，围绕“以客户为中心的大财富管理体系

构建与探索”进行了一场高质量的圆桌讨论。

东吴证券执委、财富管理委员会总经理梁

纯良担任圆桌主持人，财达证券副总经理桂洋

洋，山西证券副总经理韩丽萍，平安证券副总经

理姜学红，广发证券总经理助理巫粤敏作为圆

桌嘉宾分享了各自的实践经验。

嘉宾认为，当前财富管理行业向买方投顾

转型过程中，蕴含着巨大机遇。与会嘉宾认为，

券商财富管理转型的关键在于如何以客户为中

心，充分利用券商的资源和优势提高自身经营

效益，这是全行业需要解决的核心问题。

转型买方投顾

巫粤敏表示，近期，中央出台了一系列政策，

通过一系列“组合拳”对防范金融风险、稳定居民

预期、提振市场信心产生了极大作用。这些政策

的推出，不仅让市场发生了较大变化，也为财富

管理行业带来深刻变革，对提升机构的金融服务

质量、强化投资者保护提出了更高要求。

巫粤敏认为，当前财富管理行业的核心机遇

在于向买方投顾转型。未来，财富管理将以买方

投顾的视角为客户提供全面的资产配置服务，由

单一产品销售向组合产品销售转变，由单一资产

配置向多元化资产配置转变，从而让整个行业加

速迈向买方投顾化、市场配置化、解决方案化。

“以投为本，以顾为纽，提升投顾的专业力

量。未来，高净值客户都是一线投顾的主要服

务对象。要打造投顾的专业能力，首先要了解

客户、精通产品、掌握资产配置、严守合规风控、

运用科技金融等多方面的知识。”巫粤敏说。

韩丽萍以山西证券为例，分享了基金投顾

实践的经验。韩丽萍表示，山西证券是第二批

获得基金投顾业务试点资格的券商，公司将其

视为公司未来转型发展的关键方向。

韩丽萍坦言，在整个转型过程中，山西证券

也遇到一些行业普遍面临的问题，例如过去三

年里国内权益市场表现低迷、公募基金降费、顾

问服务的价值如何得以体现等发展瓶颈。

据介绍，面对挑战，山西证券开展了一系列

有益的实践，包括优化总部部门组织架构、提升

投资端能力、大力发展主理人展业模式、提升存

量客户资产配置比例等。

被动投资大时代带来新挑战

圆桌热议的另一大话题是ETF（交易所交易

基金）与被动投资。近两年，ETF市场蓬勃发展，

宽基与被动指数产品得到市场高度认同。券商

财富管理该如何抓住被动投资的时代机遇？

对此，姜学红表示，平安证券在这一轮行情

中ETF业务增长比较快，规模达 700亿元左右。

他坦承，在客户运营方面，券商当前面临的挑战

十分明显：一是客户以新投资者为主；二是单个

客户的资金规模比较小；三是客户数量多，如果

仅采用线下模式去运营客户会比较难。

对于如何运营好ETF业务的客户，姜学红表

示平安证券颇有心得：一是打造比较好的线上平

台，平台的功能需要有投教的基础，可以将市场

解读传递给客户；二是操作要更便捷；三是做好

客户的投后账户体系管理。此外，还要做好客户

回报的预期管理。“如果客户发现符合预期，投资

ETF这件事是可以长久的，这样A股市场可以慢

慢往前推进，而不是急功近利、快涨快跌。”

近期，多只宽基ETF集体“官宣”降费，主要

调低管理费率、托管费率，降低投资者持有成

本。ETF产品的陆续降费，对券商展业影响有

多大，也是本次论坛的关注话题之一。

对此，姜学红表示，任何价格终究会回归到

价值，通道的价值是便宜的。

转型关键是提升自身经营能力

桂洋洋分享了在公募基金降费和降佣的背

景下，他对券商财富管理转型的深入思考。

桂洋洋表示，多年来，券商一直在提财富管

理转型这一概念，各自的资源禀赋和发展阶段不

同也自然使得大家有不同的理解认识和路径选

择。转型是必须的，但转型能否成功，关键在于

经营能力。财富管理转型的本质要回归到提升

券商自身经营的核心竞争能力。

桂洋洋分析，市场马太效应明显，如何最大

化发挥功能作用，切实提高投资者获得感和满

意度，即如何打造好自身的竞争力至关重要。

桂洋洋以财达证券为例，分享了财富管理

转型的实践经验。

第一，必须明确自身定位。例如财达证券

的定位是深耕河北，并在此基础上辐射全国。

第二，专业能力是转型的核心。所谓专业

能力，指的是把别人做得不够好的事做好，把别

人做不了的事做成。在市场上，实现增长的券

商正是通过专业化的能力获得叠加优势。

第三，特色化发展至关重要。要在业务理

解、生态圈打造、执行力建设等方面全方位深

耕，才能形成“竹竿效应”，敲到树尖的甜枣。

第四，人才是根本。只有提振员工干事创业的精

气神，吸引和留住优秀人才，才能带动组织加速演进，

提供更优质的客户服务，推动行业持续向前发展。

证券业大咖共话财富管理 转型买方投顾是核心机遇

证券时报记者 胡飞军

随着“9·24行情”启动，A股投资者新开户数

量猛增，诸多券商收获“泼天流量”。新开户数大

增的券商从哪获客？如何激活存量和留住客户以

及做好精细化运营？类似的话题备受业界关注。

近日，由证券时报社主办的“2024中国金融

机构年度峰会暨2024中国证券业财富经纪高峰

论坛”在深圳举行。在此次论坛上，围绕“券商获

客、活客与集约化运营”这一主题，粤开证券联席

总裁雷杰，华林证券执委会委员、首席信息官王

惠春，西部证券财富委员会主席、总经理助理殷

涛，恒生电子特聘行业顾问、咨询事业部总经理

石毅等，针对上述话题进行了圆桌讨论，圆桌讨

论主持人为国泰君安证券数字金融部总经理

毕志刚。

客户来自线上

上交所数据显示，2024年 10月A股新开户

数达685万户，创历史单月第三高。11月新开户

数继续延续热潮，达到269.85万户，为今年单月

第二高。随着存量客户不断增长，券商正面对越

来越大的获客压力和激活存量客户的压力。

毕志刚表示，券商新开户的大部分流量是

由证券垂直渠道互联网平台带来的，即更多的

流量来自线上，而以往有效的获客量绝大部分

来自线下。“越来越多的人被链接在线上，这是

未来大家在获客上，从准备自我服务体系，到外

部引流的时候需要拓展的方向。”

未来，券商该如何进一步在线上获客？王

惠春表示：“流量在哪，用户就在哪，券商触手就

应该去哪。”

王惠春认为，此前业内都提到要精细化运

营，从获客层面而言，也需要精细化运营，可以将

线上流量分为一、二、三级流量池。其中，一级流

量池为抖音、今日头条、微信、小红书等各类流量

平台；二级流量池是基于各平台形态，打造能触

达用户的服务（如抖音号、小红书号、粉丝群、H5

等形式的服务），让广大潜客，直接在三方流量平

台上感受到券商各类服务，提高认知，产生基础

信任；三类流量池则是下载券商APP，从用户转

化成客户。其中，基于券商业务特性，信任是一

件很重要的事，陪伴式服务比较关键。

陪伴式服务激活客户

在互联网时代，客户投资行为以及获取信

息方式的线上化程度越来越高，对线上高质量

的内容和陪伴式服务的需求逐步在提升。

不过，雷杰表示，由于券商受到的合规管制

比较严格，并且需要把握好盈利性和功能性的平

衡，因此在营销内容和营销行为上，一方面需要

严格符合监管要求，另一方面还要避免直播电商

过于逐利带来的弊端，所以在开展直播和短视频

业务方面的进展比较缓慢。以粤开证券为例，该

公司明确了在内容营销方面要做到“投教、投顾、

投研”三投合一；同时，在投顾业务展业方面还要

坚持以“资产配置、科学投资、陪伴服务”为原则，

从而提升客户的获得感和体验感。

殷涛认为，在存量客户激活上，关键在于深

入理解客户的需求。为此，西部证券打造了一套

完备的客户画像系统，能够对客户进行全方位的

洞察分析，并据此建立了多维度、阶梯式客服务

模式。其中，线上、线下协同具有重要意义，线

上通过客群洞察，进行精准触达；线下则根据

触达线索进行更加高效、深入的沟通服务。通

过明晰不同的客群特征，建立分类客群服务策

略，更好地帮助客户实现投资路径的规划。

线上线下分层
的集约化运营服务

面对越来越庞大的客户群体，如何做好精

细化的运营亦是新挑战。

石毅表示，新常态下客户服务能力将成为券

商未来增效最重要的核心竞争能力。就财富管

理业务而言，无论是获客还是留客，要提升客户

服务高质量发展必须通过集约化运营模式，即将

公司与财富客户服务有关的力量和资源集中统

筹，形成合力最大化支持客户服务，促进线上线

下服务一体化融合。其中，线上集约运营的核心

是内容，源点则是投教。对于广大投资者，投教

仍然是机构工作的重点，当前线上载体及形式较

多，而券商应该将投教作为一种责任——作为基

础服务做到实处。这些工作让有限的员工来做

会比较难，但交给机器和线上集中运营则相对

比较容易。就此可以将投教基础知识标准化、

智能化处理，再批量运营。

接住“泼天流量”券商热议财富管理数字化转型
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