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国泰君安将重点引入和培养投资顾问人才
———

专访国泰君安副总裁何伟
证券时报记者

牛晓青 黄兆隆

面对愈演愈烈的经纪业务佣金战，

券商该如何突围？ 券商经纪业务未来的

盈利点和盈利空间在哪里

?

这是当前券

商都在积极思考的问题。日前，证券时报

记者带着这些问题专访了国泰君安副总

裁何伟。他表示，“立足经纪业务，发展全面

业务，突出创新业务”将是国泰君安未来的

发展战略。

证券时报记者：

贵公司在成本控制
方面是如何考虑的

？

今年在提升客户服
务方面计划投入的成本规模是多少

？

何伟： 证券公司属于金融服务的中

介机构，本质上是服务行业，是连接投资

者和资本市场的桥梁。 证券公司的核心

价值，是为投资者提供专业化服务，帮助

投资者解读经济背景、分析证券价值、作

出有利决策。 加强经纪业务在财富管理

方面的能力， 虽然意味着公司及营业部

可能付出比以前更多的成本， 但提升服

务能力却是证券经纪业务发展的必然趋

势，这不是简单的成本控制问题，而是按

照客户分级分类管理进行成本结构的优

化过程。

国泰君安为提高客户服务已在诸多

方面作出努力。

首先，现阶段全市场不到

7000

万活

跃账户，而中国有

13

亿居民，在经济全

球化的趋势下，依然有广阔的增长空间。

经纪业务仍属于成长领域， 我们在增量

市场作战略性投入。

第二，打造高端证券服务人才。公司

着力培育一支专业化分析师团队， 向高

端财富顾问（

FC

）方向发展；建立一支具

备市场竞争力、 坚定执行公司战略的营

销团队。

第三，构建中高端客户服务品牌。针

对中高端客户服务不足的短板， 加强产

品创新计划，按照客户接触点，做实高端

客户服务内容，构筑完整的产品线。突破

传统券商经营模式，在经营理念、服务模

式和管理模式等诸多方面进行创新变革

的尝试，由此，在

2010

年

5

月，公司推出

了证券行业第一家客户俱乐部———君弘

财富俱乐部。

证券时报记者：

券商行业最重要的
是人才

。

贵公司经纪业务近几年将重点
引入或培养哪种人才

？

出于何种战略考
虑

？

能否简单介绍公司下一步的经纪业
务战略部署

？

何伟： 公司经纪业务近几年将重点

引入或培养投资顾问人才， 打造一支专

业化的服务营销队伍。

投资顾问制度的出台是未来趋势之

所在。 随着我国多层次资本市场的建立

和证券市场逐渐走向成熟， 市场供给持

续增加，创新品种加速推出，中高端市场

将迎来快速增长的机遇。 而中高端客户

更关注专业化服务。 服务将是未来证券

经纪业务决胜的关键， 而高素质的人才

队伍建设是高质量服务的保证。 未来经

纪业务必定从目前的客户竞争转移到人

才竞争上。

公司下一步对经纪业务战略部署

是，明确三级管理模式，做强分公司，做

实营业部，做活前端决策、支持和配套机

制，提高公司决策能力、创新能力和全方

位的市场应变能力；广聚人才，加大力度

集聚市场优秀的营销、服务和管理人才，

为把公司建设成为具有核心竞争力的现

代金融企业提供坚实的人才基础。

证券时报记者：

在客户精细化分类
管理方面有何计划或希望达到何种目标

？

何伟：证券行业的服务是一个持续发

展、逐步升级的过程，券商之间从最开始的

垄断竞争，到粗放型的价格战竞争，直至比

拼精细化服务的发展过程， 积极推进经纪

业务转型是一个总体趋势。当前，券商交易

通道不可避免地面临价格竞争。那么，有什

么方法能够在价格之外提升价值？ 这个答

案就是“优秀的专业化服务能力”。

国泰君安率先回归金融服务的本

质， 推出了中国证券行业第一家客户俱

乐部———君弘财富俱乐部。 首先君弘俱

乐部不是一个单纯的理财产品或是营销

工具，而是一个完整的服务体系，它以客

户需求为导向对每一个客户接触点做了

精心梳理和流程再造， 标准化管理每个

服务节点， 从而保障服务的精准送达和

客户的流畅体验。另外，与同行业的其他

理财品牌相较，君弘在体系上更加完整，

不但关注了客户的投资属性， 为会员提

供专业化的投资指导， 同样也关注到了

会员的社会属性， 从投资文化和圈子角

度为会员搭建了品质生活的交流平台。

应该说， 君弘财富俱乐部通过分析

客户资产规模，对客户进行分级，针对不

同层级的客户提供不同级别的服务；即

在对客户服务上，是以细分客户为基础，

分类提供增值服务，分级揭示投资风险，

实现客户适当性管理，把合适的服务、在

合适的时间、 以合适的形式提供给合适

的客户。

证券时报记者：

贵公司未来以提供
客户投资咨询业务为主还是以向客户销
售理财产品为主

？

基于何种市场判断
？

何伟： 客户分级分类是券商经纪业

务从交易通道向服务转型的关键： 通过

客户分级明晰细分市场， 增进细分竞争

能力，精准资源投放，优化成本结构；通

过客户分类实现精准营销，强化营销标

准化动作与流程， 打造适应经纪业务市

场竞争的核心机制。

很难说国泰君安未来的发展方向是

以提供客户投资咨询业务为主还是以向

客户销售理财产品为主。 从实际数据观

察，公司高端客户和产品销售均居业内领

先，具备在客户分类基础上走综合服务道

路。从公司新的五年战略规划中看，提出

打造 “以客户为中心的证券综合服务平

台”的战略，就是要求未来公司要发挥和

拓展现有全面业务的综合优势，树立客户

导向，把握成长契机，高效配置资金资源、

人才资源、技术资源和研究资源，以“一个

公司”的理念显现集中整合能力和有效协

作能力，形成高水准、差别化的精细服务

和精准营销优势，最终集聚中高价值核心

客户，形成细分领域竞争优势。

就境外市场的发展经验看，正是由于

细分市场和精准营销，形成了不同服务特

色的证券公司。例如综合性券商（美银美

林）、专注于通道服务的券商（

E-trade

）、擅

长衍生品服务的券商 （宝来金融集团）等

分类。大家都将选择适合自己企业战略目

标的路线，最终形成“术业有专攻”的各类

专业券商，推动精细化服务的发展。

证券时报记者：

您认为券商经纪业
务未来的盈利点和盈利空间在哪里

？

何伟：国泰君安的战略目标是“立足

经纪业务， 发展全面业务， 突出创新业

务”。创业板、融资融券、股指期货业务均

属中国证券市场的创新业务， 是当前经

纪业务中的新品种， 与传统经纪业务享

有同一目标客户群， 当前这些新产品的

推出，正符合我们部分客户的投资需求。

此类新产品的推出，确实对传统经

纪业务、 券商的服务提出了更高要求。

在这些业务推出前，我们已在客户的适

当性管理、风险控制等方面做好了充足

准备。 首先是制度准备，早在

3

年前，国

泰君安已就股指期货与融资融券业务

展开了制度设计。 二是注重人才培育，

在创新业务还未开展之前，我们通过不

同手段，如集中培训、网络教育等形式

开展全员培训， 储备了一批专业人才。

第三， 加强对客户的适当性管理与投资

者教育。

创新类产品的逐步推出， 理财产品

的增多，对丰富券商经纪业务的服务内

容有重大意义，将是未来经纪业务的亮点。

对投资者来说有更多的选择机会，在投资咨

询、委托交易的传统业务之上，依托丰富的

资产管理产品为投资者实施一揽子理财服

务规划，使得家庭财务管理、退休养老规划

等财富管理成为现实。同时，依托国泰君

安证券君弘财富俱乐部的客户细分，设立

子俱乐部，如衍生品俱乐部、基金俱乐部

和债券俱乐部等， 以细分客户为基础，分

类提供增值服务，分级揭示投资风险。

服务将是未来证券经纪

业务决胜的关键，而高素质的

人才队伍建设是高质量服务

的保证。 未来经纪业务必定从

目前的客户竞争转移到人才

竞争上。

就境外市场的发展经验

看，正是由于细分市场和精准

营销，形成了不同服务特色的

证券公司。 大家都将选择适合

自己企业战略目标的路线，最

终形成“术业有专攻” 的各类

专业券商，推动精细化服务的

发展。

证券行业的服务是一个

持续发展、 逐步升级的过程，

券商之间从最开始的垄断竞

争， 到粗放型的价格战竞争，

直至比拼精细化服务的发展

过程，积极推进经纪业务转型

是一个总体趋势。 当前，券商

交易通道不可避免地面临价

格竞争。 那么，有什么方法能

够在价格之外提升价值？ 这个

答案就是“优秀的专业化服务

能力” 。


