
2010年 12月 10日 星期五

A4

专 版

Special Advertising

广发证券发展中小企业主财富管理业务的初步探索

中小企业一直是国民经济的重要组成部分， 我们关注中小企业的生存环

境，以及其发展过程中遇到的问题和解决之道。 由于中小企业的企业规模、治理

结构等原因，企业主是企业的核心人物，在企业的经营中起着至关重要的作用，

企业主的行为决定着中小企业的发展方向和路径。 随着中小企业在经济中作用

越来越来重要，中小企业主也成为证券市场中重要客户群体。 尤其在财富管理

业务中，中小企业主作为高净值客户的主要构成群体，是我们将重点发展的客

户对象。 面对这个客户群，我们的服务范围可从个人延伸到公司，故其业务有较

好的黏性和延伸性。

通过中加合作财富管理师培训我们发现，企业主遇到的问题不约而同地同

马斯洛需求理论等理念有很大的切入点，在实际运作中同行为金融学上的心理

账户理论和组合理论联系非常紧密，此外，国内的“财富管理” 还是处于起步阶

段，特别是在券商中开展财富管理业务少之又少，更勿论为企业主提供贴身的

财富管理服务。

故我们在本文站在券商的角度对财富管理业务与企业主的需求的现实对

接和具体的业务开展进行了初步探索，并提出了五大建议：第一，探讨券商在开

展财富管理中业务框架组建专家团队，打造高端人力资本；第二，建立战略联

盟，跨越业务受限的界限；第三，搭建四级纵向结构销售机构，有效的功能划分。

根据业务框架，我们建议成立“财富管理总部” 为首、子公司下设财富管理分中

心（区域中心）、各营业部为支点、客户经理为动力的四级管理机构；第四，树立

品牌意识，致力于长远发展；第五，实施交叉销售，打开纵向营销线条。

财富管理和企业主之间理论和现实的对接

企业的很多潜在的需求和困境正好是财富管理

可以应对并能解决的问题，更重要，财富管理关注

的范畴更大，比如：消费、收入与财产分析、保险保

障、投资目标、退休计划、子女教育、税务策划及社

会名誉的策划等，主要解决归属感和自我实现的高

端需求，从理财的角度，我们利用了行为金融学上

心理账户这一理论，将资金分配在不同的账户上实

现不同的效用。

2009年，亚洲太平洋地区的高净值个人数量达到 300 万人，较 2008 年增长

了 25.8% ，第一次与欧洲地区高净值个人数量趋同。中国则仍然是世界上第四大

高净值个人聚集地，2008 年， 中国的高净值个人是 36.5 万，2009 年上升 31% 到

达 47.7 万人。中国的高净值个人中，相当部分都是中小企业主，可见中小企业主

是财富管理业务中重要的客户群。

企业的很多潜在的需求和困境正好是财富管理可以应对并能解决的问题，

更重要，财富管理关注的范畴更大，比如：消费、收入与财产分析、保险保障、投

资目标、退休计划、子女教育、税务策划及社会名誉的策划等，主要解决归属感

和自我实现的高端需求，从理财的角度，我们利用了行为金融学上心理账户这

一理论，将资金分配在不同的账户上实现不同的效用。

比如企业主在赚取到一定的个人财富后，个人的安全感、幸福感未必相应

增加，甚至有时候会自问在赚到钱后他的人生目标在哪里？ 我们希望通过我们

的财富管理服务协助他梳理、寻找他的人生目标，合理安排个人财富，为他的生

活带来安全感和幸福感。

就个人层面而言，企业主的财富管理包括如下方面：

1.风险管理。 企业主个人的风险管理包括购买必要的保险以保护自己和家

人，以确保在个人作为家庭经济支柱出现意外的时候，个人和家人能够获得足

够的保障。 另外，个人风险管理还包括个人财产从企业财产中分离出来，远离债

权人追溯等。

2.财富保值增值。企业主需要对自身的财富进行保值增值，必要的投资组合

为其进行资产管理是我们可以提供的重要服务。

3.为退休进行提前规划。 这包括了个人和家庭的退休资金安排以及企业的

继承安排。

4.个人兴趣爱好的追求。企业主除了事业的追求外，还有一些个人对生活的

爱好和向往，比如收集汽车、打高尔夫球、环球旅行等。 在其拼搏事业的阶段，他

未必可以有时间和金钱去追求自己的爱好。 但是在财富合理安排后，他便有充

足的金钱和时间追求个人生活。

从企业层面看，企业主的财富管理包括如下方面：

1.企业的融资需求。在个人财富做好安排后，我们可以把触角延伸到公司金

融方面，通过我们的专家团队为其提供公司金融服务，解决企业的融资需求问

题。

2.人才的安排。企业主在精力旺盛的时候都希望自己能永远干事业，但是总

会面临到自己的企业的继承问题，这时候自己的子女也许无兴趣继续从事这个

行业，或者子女的性格、个人行为让企业家很头痛，又或者企业中各个股东对股

权继承的看法不一导致争论，这都影响了企业的发展。 这时候企业的继承安排

显得非常重要。 企业中的关键管理人员及技术骨干员工是企业的财富，也是企

业主所看重的对象，这些人员的稳定性对企业的良性发展而言是必要的。 信托

基金、买卖协议、企业年金等方式都是为企业承继、挽留人才的有效措施。

3.保障问题。在为企业主提供风险管理的同时，这些人员的风险管理对企业

主和企业而言也是必要的。 购买保险、买卖协议等可为关键管理人员和技术骨

干增加安全感和归属感，也解决了企业主的后顾之忧。

4.法律问题。 企业的法律问题千头万绪，但守法经营、合理避税是企业重点

关注的。 国内的税赋从全世界范围看并不低，可能企业主辛苦赚回来的钱在交

税后便所剩不多。 因此，中小企业都要注重合法、合理的避税，这些专业的问题

便需要我们组织我们的专家团队中的法律、税务专家来协助企业。

5.管理问题。中小企业普遍存在管理方式粗放、权力过度集中于企业主的问

题，管理方面的漏洞会妨碍了企业进一步发展，现代管理体制的引进和股份制

改造都可以协助企业完善治理结构。 再进一步，我们可以为企业提供上市服务，

协助企业登录资本市场，为其综合解决企业融资、发展、管理和继承等问题。

从上述中小企业主的财富管理业务点的综合梳理来看，企业主个人和自己

的企业是息息相关的。 两者的财富管理业务既独立又交叉，从我公司的业务范

围可综合涵盖，配以外部的专家团队，在协调运用公司内部资源的情况下，可全

方位的为中小企业主提供财富管理服务，实现中小企业主与财富管理业务的有

效对接。

财富管理理论在中国的实践

现在打着‘财富管理’ 这口号开始运作业务的机

构不在少数。 面对高端市场，目前从银行到保险公

司都在推广自己的财富管理品牌， 尤其是银行业，

凭借自身广大的客户资源优势，大力网罗高净值客

户。 证券公司，尤其是广发证券，想在这场硝烟初起

的市场争夺战中取得先机，需要利用我们在证券投

资方面的优势。

无需置疑，随着中国企业经济持续增长，中小企业会逐渐壮大，此外中国本

身巨大的中小企业存量和中产阶级的增多， 财富管理这是一块非常大的蛋糕，

所以无论是外资银行还是国内银行都布局人力和物力开拓这块市场：对外资银

行来说：确定在中国财富管理市场的发展步伐是一个非常重要的战略决策(�一

些外资银行会采取“先发优势的策略” ，通过积极扩张树立品牌效应来占据一

定市场占有率。

在具体的实践中，财富管理是在全面评估特定的高端私人客户各方面财务

需求的基础上,提供有关现金、信用、保险、投资组合等相关管理及系列金融服务

的综合过程。

随着中国实践人们财富的增加，越来越多的个人和机构迫切需要专业的财

富管理服务，这是一个专业化比较强的市场。 对于我们，不仅需要我们需要为客

户提供全方位的综合理财方案，而且需要在证券（股权和债券）的服务。

总体而言，中国的财富管理还处于起步阶段，对这个行业的认知和理解相

对有限， 反应到市场上最大的挑战就是如何吸引客户并向他们提供投资者教

育，在北京、上海、广州、深圳等一线大城市，由于聚集了大量的“高净值” 人群，

大多数银行都会借助自己发达的平台，包括专家团队、高效流程和网络等。

现在打着“财富管理” 这口号开始运作业务的机构不在少数。 面对高端市

场，目前从银行到保险公司都在推广自己的财富管理品牌，尤其是银行业，凭借

自身广大的客户资源优势，大力网罗高净值客户。 证券公司，尤其是广发证券，

想在这场硝烟初起的市场争夺战中取得先机，需要利用我们在证券投资方面的

优势。 在整合财富管理多项服务功能的同时，重点强调在证券服务方面的综合

性与专业性。 我们以资产管理、交易服务、投资研究、企业融资为核心诉求，打造

我们的差异化优势，同时搭配专家团队，为客户提供综合性的财富管理服务。 上

述几点是仅能提供存储业务和代理销售金融产品业务的银行业所不具备的，这

些优势正能充分体现出券商业务的专业性，并能有效增强客户的忠诚度和市场

美誉度。
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