
证券时报记者 胡飞军

近日，证券时报联合南方基金举办了“2025
财富证券数智化年度生态年会”之“中国证券业

财富经纪高峰论坛”。在圆桌论坛环节，湘财证

券总裁周乐峰，东莞证券总裁杨阳，中金财富证

券执委会委员、副总裁胡昱，兴业证券首席财务

官许清春，围绕“买方投顾服务模式创新与平台

化演进”主题展开深度对话。

他们认为，在市场回暖与行业变革的双重

驱动下，向买方投顾转型已成为券商财富管理

发展的核心路径，而平台化、数字化与服务体系

的深度重构正成为破局关键。布局未来，券商

唯有回归客户本位，通过体系化能力建设、生态

化平台布局与深度组织变革，方能真正实现从

“卖产品”到“管资产”的跨越。

探讨买方投顾转型路径

自 2024年“9·24”一揽子金融政策出台以

来，权益市场回暖，券商财富管理业务迎来新一

轮机遇与挑战。参与圆桌论坛的嘉宾从行业使

命、服务理念与业务体系等角度，阐述了买方投

顾转型的必然性与实践路径。

周乐峰表示，中国证券行业的使命正在发

生深刻变化，从过去的“零和博弈”转向与客户

共同成长，实现居民财富的稳健增值。他强调，

投顾不仅是一个岗位或业务，而是一套体系化

的能力建设，涵盖投教、投研、投资等多个层面。

“券商必须提升综合能力，才能与国际一流

机构同台竞技，这是我们这一代证券人的使

命。”周乐峰表示，买方投顾转型是行业佣金率

下滑、息差收窄背景下的必然选择，唯有回归服

务本源，才能实现可持续增长。

杨阳从区域性券商的角度分享实践心得。

他强调，财富管理本质是“信任业务”，在东莞这

类制造业集聚的城市，客户与投顾之间建立的

高度信任是业务基石。“我们很多客户经理与客

户的关系非常紧密，甚至到家中吃饭，这种基于

乡土文化的信任体系是差异化优势。”杨阳认

为，无论市场如何波动，券商都应坚持帮助客户

实现财富保值增值，通过分散化产品配置，在市

场自然选择中沉淀长期价值。

胡昱提出，行业的核心矛盾是如何从“红

海”走向“蓝海”，买方投顾的成功依赖于三大能

力的深度融合——资产端能力、投顾能力与客

户服务能力。胡昱介绍，中金财富已构建近400
人的资产端团队，覆盖产品筛选、交易服务、财

富规划等环节，并在投顾考核机制上着力平衡

长期利益与短期激励，“我们提出‘四个相

信’——相信专业、相信配置、相信复利、相信应

对，这是应对市场变化的根本之道”。

许清春则从政策传导与市场信心的角度分

享了经验。他提到，“9·24行情”后，兴业证券积

极传递中央对资本市场的高度重视，通过联合研

究院举办多场ETF专项活动，推动ETF保有量实

现十倍增长。他还表示，券商应抓住市场活跃

期加速拓客，并将考核指标从销售导向转向

AUM（资产管理规模）导向，实现与客户利益的

深度绑定。

ETF热潮下的
业务突围与生态构建

近年来，被动投资浪潮席卷市场，ETF规模

持续扩容，成为券商财富业务布局的重点，参与

圆桌论坛的嘉宾围绕ETF业务的发展策略、服

务创新与生态建设深入讨论。

周乐峰坦言，尽管券商在ETF领域积极布

局，但ETF增长速度可能不及保险、银行理财子

公司与第三方平台。“作为中小券商，我们必须

找到差异化路径。”他提出，ETF不仅是产品，更

是生产资料与业务载体，券商应结合投研与陪

伴服务，在客户分级、意图洞察与资产配置等方

面构建核心能力。“未来产品或将趋于标准化，

但服务必须个性化，中小券商要把资源投向员

工赋能，通过专业能力帮助客户成长。”

胡昱认为，当前ETF市场供给丰富，但客户

端的“消费能力”仍显不足。他介绍，中金财富通

过两类实践提升ETF服务能力：一是在股票投顾

逻辑中培养主理人，帮助客户构建ETF组合，目

前相关余额已超百亿；二是在“中国50”框架下推

出“ETF50—恒享”系列，结合量化手段为客户提

供行业轮动与仓位管理工具，“我们的角色是‘翻

译’，帮助客户用合适的ETF表达投资观点”。

杨阳从ETF交易生态角度提出见解。作为

国内早期ETF设计与做市制度的参与者，他强

调ETF的核心在于交易所、基金公司、做市商与

投资者之间的生态联动。“券商应聚焦交易环

节，把流动性做活。有水才有鱼，交易活跃了，

财富管理的种子才能发芽。”杨阳表示，东莞证

券正通过自营交易与私募合作强化ETF交易能

力，以券商特有的交易基因抢占赛道。

许清春补充，ETF因其简单透明、交易便捷，

已成为拓客与服务的重要载体。他同时表示，投

资者教育仍存在提升空间，“许多客户连黄金ETF
与黄金股ETF的区别都不清楚”，未来需将投顾服

务与投教深度融合，帮助客户正确使用工具。

组织变革与考核重构
夯实买方投顾根基

随着基金销售费率下调等政策落地，券商盈

利模式正经历深刻重塑。如何通过组织架构改

革、考核机制优化与科技赋能，推动投顾从销售

导向真正转向客户中心，成为圆桌论坛的焦点。

胡昱坦言，组织变革是买方投顾转型中最

难的部分，需要公司在短期利益与长期价值之

间做出坚定抉择。“2019年我们推动战略变革

时，核心是把买方投顾作为文化信仰，贯穿于组

织设计、培训与考核全流程。”他强调，唯有体系

化推进，才能实现“总部赋能一线、一线反馈客

户”的良性循环。

许清春介绍，兴业证券已启动投顾队伍的

总部直管模式，通过统一培训、考核与包装，提

升专业地位。他提出，投顾考核应摒弃销售指

标，转向AUM增长、客户盈利比例、服务活动量

等综合维度，并与客户长期利益紧密挂钩。

周乐峰则从技术驱动视角展望未来。他认

为，AI与数字化将彻底改变投顾的服务模式与

组织形态。“未来投顾可能分化为两类：一是依

托AI与数据算法的‘美团式’标准化服务；二是

依赖经验沉淀的‘老中医式’深度顾问。”他强

调，券商需提前布局技术能力，以科技重构组织

架构与商业模式。

杨阳分享了“因地制宜”的实践思路。他表

示，东莞证券并未将优秀投顾强制抽调到总部，

而是保留其在营业部的“土壤”与客户生态，总部

则通过工具赋能与激励兑现支持一线，“投顾本

质是‘人的业务’，强复制性不如银行，但通过技

术赋能与分润机制，可以形成良性发展环境”。

券商需回归客户本位 从“卖产品”向“管资产”跨越

■ 在市场回暖与行业变革
的双重驱动下，向买方投顾转
型已成为券商财富管理发展
的核心路径，而平台化、数字
化与服务体系的深度重构正
成为破局关键。

图为中国证券业财富经纪高峰论坛圆桌论坛环节。 宋春雨/摄
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