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工商银行

贸易融资余额超

5000

亿

证券时报记者 贾壮

来自中国工商银行的统计数据显示， 截至

今年

2

月末， 该行的表内贸易融资余额已超过

5000

亿元人民币， 居国内同业首位。 目前，

该行表内贸易融资余额占到了全部流动资金贷

款余额的

32.43%

， 比

2010

年初上升了

7.82

个

百分点， 信贷结构进一步优化。

在业务高速增长的同时， 工行的表内贸易

融资业务还保持了良好的风险控制水平，

2

月

末不良率仅为

0.32%

， 成为该行又一个重要的

利润增长点。

光大银行

升级网上银行系统

证券时报记者 赵缜言

光大银行已对网上银行系统进行了新一

轮升级。 升级后， 对于升级前客户设置的友

好账户 （即收款人名册）， 以及升级后客户通

过网银进行转账的收款人账户， 均纳入该客

户的 “白名单”。 对于未列入 “白名单” 的账

户， 在第一次向该账户转账时， 除了验证交

易密码外， 还将向客户的手机发送动态密码

短信， 只有在上述两个密码验证通过后， 方

可进行转账， 转账成功后该账户也自动加入

“白名单”， 今后再向该账户转账时银行便不

再发送手机动态密码。

建设银行

开辟云南救灾绿色通道

记者从建设银行获悉， 云南盈江发生

5.8

级地震后， 建设银行迅速组织灾区震后重建工

作， 并首家在灾区开辟救灾绿色通道， 为灾区

抗震救灾、 恢复生产和群众生活， 提供各种急

需的金融服务。 （郑晓波）

浦发银行

升级钻石贵宾卡服务

日前， 浦发银行进一步升级 “浦发卓信钻

石贵宾卡” 服务。 据浦发银行北京分行个人银

行发展管理部人士介绍， 该贵宾卡是浦发银行面

向百万级高端客户推出的专属服务。 （王小霜）

华龙证券

开展投资者教育活动

日前， 华龙证券与甘肃省质量技术监督

局在兰州联合举办了一场大型 “投资者教育

与服务主题活动”， 吸引了当地众多投资者的

踊跃参与。 据悉， 华龙证券 “

3

·

15

” 户外宣

传活动只是 “投资者教育与服务活动” 的开

始， 华龙证券将持续开展各类投资者教育与

服务活动， 进一步将投资者教育工作做实、

做细、 做深。 （桂衍民）

太原一银行行长

违规放贷被判刑

曾任太原市商业银行 （现为晋商银行） 大

营盘支行行长的田宏， 违反国家规定发放贷

款， 数额超过

１０００

万元， 给银行造成巨额财

产损失。 近日， 田宏因犯违法发放贷款罪， 被

太原市小店区法院一审判处有期徒刑

６

年、 处

罚金

１２

万元。

今年

６３

岁的田宏， 曾在

１９９２

年至

２０００

年间任太原市商业银行支行行长。

１９９８

年

７

月至

１９９９

年

１２

月间， 山西孝义市一家煤焦公

司将下属

５

家煤矿企业作抵押， 先后

７

次向太

原市商业银行大营盘支行贷款

９８７

万元。 田宏

时任该行负责人， 与信贷员温小花在未核实贷

款企业抵押物权属及价值， 也未办理抵押登记

手续， 同时矿物不可作为抵押物， 违反法律及

相关贷款规定的情况下， 将

９８７

万元贷出。 截

至

２００８

年

１１

月

２０

日， 贷款企业欠银行本金

９０７

万元、 利息

９００

余万元， 银行多次催收，

企业主拒不归还。

１９９８

年

８

月和

１２

月， 田宏在未核实另两

名信贷员李某和马某经手贷款企业抵押物的权

属及价值， 也未办理抵押登记手续的情况下，

为太原市木工机械销售公司发放贷款

１２０

万

元。 至

２００８

年

１１

月

２０

日， 该贷款企业只归

还了

８

万元本金、

５

万元利息。 小店区法院认

为， 田宏和温小花身为银行工作人员， 违反国

家规定发放贷款， 其中田宏涉案金额

１１０７

万

元、 温小花涉案金额

９８７

万元， 造成特别重大

的损失， 两人均构成违法发放贷款罪。 田宏和

温小花分获有期徒刑

６

年和

５

年半、 分处罚金

１２

万元和

１０

万元。 （据新华社电）

揭秘券商投顾三大主流定位

定位于“产品”抑或“产品载体”

证券时报记者 桂衍民 伍泽琳

投顾该如何定位？ 股票咨询，

产品销售， 抑或全能选手？ 在全行

业如火如荼地发展投顾业务之际，

证券时报记者调查发现， 目前国内

主流券商对投顾的定位主要有三

种： 自身就是产品、 产品的推荐载

体、 前两者结合体。

《证券投资顾问业务暂行规定》

的颁布， 标志着证券经纪业务服务

收费业务正式开启， 也让投资顾问

作为一个官方承认的正式职位进入

规范化经营时代。 不过， 记者发

现， 国内各家券商对投资顾问的定

位仍然千差万别， 要实现真正意义

上的收费服务仍需时日。

定位

1

：

投顾本身就是产品

将自身作为产品推销， 这是少

部分券商对投资顾问的定位， 他们

认为， 投资顾问本身就是证券经纪

业务转型中的系列产品之一。

这种投顾定位的具体做法是：

投顾将自己对市场的多方位理解通

过各种媒介发送给客户。 证券公司

内部将投资顾问依照其投资咨询能

力高低分成三六九等， 然后依据客

户资产量的大小或贡献度大小配以

对应的投资顾问进行服务， 对应的

投资顾问服务挂钩客户证券交易佣

金费率。

以某上市证券公司为例， 客户

资产最低不能低于

6

万元， 推广期

间加入其投资顾问产品的客户， 根

据账户中资产规模的不同被划分为

不同的服务级别， 最低证券佣金费

率标准为

2‰

。

这种模式中， 投资顾问的个人

能力至关重要。 如果能力高， 券商

很容易面临投资顾问被挖角、 跳槽

和转行的风险； 如果风险控制不

好， 则很容易直接损害客户的利

益。 去年市场份额上升较快的一家

深圳券商副总裁强调： “投资顾问

的每一句建议都可能存在风险， 因

此投资顾问队伍的建设风险控制尤

其重要。”

除此之外， 服务覆盖率也让券

商头痛。 据中国证券业协会公开数

据， 截至目前正式注册在案的投资

顾问共有

9045

名。 而根据中登公

司统计， 即使按投资顾问服务仅覆

盖

50

万元以上资产的客户群标准

计算， 目前投资顾问人数与所服务

的客户群比依然高达

1:222

。 按行

业默认的一位投资顾问最多服务

100

位投资者计算， 目前投资顾问

队伍缺口

2

万以上。

定位

2

：

投顾是产品的载体

投资顾问的第二种定位是产品

的推广载体。 国信证券一位高管就

明确表示， 在今后一段时间里， 成

为产品推广载体将是投资顾问的主

要发展方向。

具体而言， 证券公司在基于客

户精细化分级分类之上， 结合客户

的投资特点设计出各个级别客户适

应的投资产品或产品组合， 然后交

由投资顾问向客户推荐。

据了解， 目前证券公司向客户

提供的产品方面， 既有公募基金、

私募基金、 信托产品等目前市场上

现有的一些理财产品， 也有一些针

对特定投资品种的理财产品， 如

PE

基金产品、 大小非减持产品等，

甚至一些券商正在研究和设计针对

各个行业、 重大事件的产品。

如国海证券财富管理中心目前

正研发的一款 “事件推动” 型投资

产品， 其主要投资标的就是针对国

内、 国际各类重大事件、 重大政

策、 上市公司重大事件带来的投资

机会。 例如， 此次日本发生

9

级

大地震， 该财富管理中心在当天

下午就推出了一款模拟的投资产

品， 可投资与地震相关的产品，

如生产活动板房及生产碘片的上

市公司等。

“我们的事件推动型投资产品

并不仅仅是这些， 还包括国家产业

政策调整带来的机会。” 国海证券

财富管理中心负责人李军介绍， 如

海南省建设国际旅游岛的政策、 新

能源规划等， 还包括行业调整带来

的相应上市公司业务整合等。

上述定位尽管规避了客户对个

人投资顾问的过度依赖， 前提却换

成了对客户精细化的分级分类， 尤

其在分级分类之上设计出来的各式

投资产品。 就投资者通常投资的股

票、 基金、 衍生品等品种而言， 券

商对这类客户就需要配以三类相应

的投资产品， 甚至是混合的投资产

品。 假设投资产品收益不理想， 券

商面临的仍然是产品信誉度以及客

户流失。

定位

3

：

产品与载体混合

无论是将投资顾问定位为产品

还是产品的载体， 核心内容都是客

户服务， 不同的仅仅是服务方式。

一些思想超前的证券公司管理者开

始琢磨产品和载体的相互结合。

目前已拥有超过

300

名注册投

顾的某上市券商经纪业务部总经理

表示， 该公司投顾一类是面对中高

端客户主要提供投资咨询服务的投

顾； 另一类是利用公司的全产品优

势服务高端客户、 给客户提供资产

配置建议的投顾。

上述总经理认为， 前者的发展

方向是类基金经理， 而后者则更侧

重于根据客户需求为其推荐合适的

产品。 目前行业内普遍的共识是：

对中小投资者而言， 对投顾的需求

主要还是停留在荐股和咨询上； 对

资产规模较高的投资者或机构投资

者而言， 现阶段投顾服务还不够专

业， 这是当前券商普遍无法回避的

问题。

谈起投资顾问未来发展， 某大

型券商经纪业务部负责人马先生明

显有所保留， 他认为目前投顾模式

还不太成熟， 业内也没有成功的模

板可供借鉴， 行业在投顾业务上可

能至少还需

2

至

3

年的探索过程。

他表示， 投顾投入周期长、 伴随的

风险大， 短期难见成效。 因此， 部

分券商应调整过去急功近利的心

态， 把投顾当成一项循序渐进的品

牌工程来建设。

券商投顾业务发展

向业务同质化说再见

证券时报记者 伍泽琳 桂衍民

对于券商开展投行业务的最初心

情， 有业内人士如此形容， “深陷佣

金战泥潭的券商发现了新的收入来

源， 如同困于沙漠多日的探险家发现

了绿洲般欢喜雀跃。” 但大家很快发

现， 实现收费前需要做的工作并不容

易， 而且短期内很难见到理想效果。

记者发现， 多家券商依靠投顾牌

提高佣金费率， 但因仓促上马， 后台

支持不足， 退订率高达五成。 新客户

来了， 老客户却走了。 究其原因， 部

分券商的投资顾问仅是过去的咨询服

务旧瓶贴上了新标签， 显然难得到客

户认可。

实际上， 目前业界对投顾的定位

仍然偏向于 “股神” 标准。 行业在冷

静时想得最多的是， 虽然通过投顾有

了提高收费的理由， 但如何让客户心

甘情愿付费却值得深入思考。

对中小投资者而言， 目前最希望

得到的服务依然是推荐好股票， 成就

其尽快富裕的美梦。 如果按这种需求

去制定服务计划， 首当其冲的是投资

顾问的个人真实能力， 即便找到这样

的高端人才， 这种类基金经理的定位

需要怎样的薪酬体系与激励制度， 才

能长期留住他 （她）？

在目前券业普遍 “嫌贫爱富” 的

背景下， 一方面是中小投资者达不到

投顾服务的门槛要求， 另一方面是

“有钱人” 却难以认同投顾服务。 是

继续瞄准富裕的投资人， 还是放下身

段为普通投资者提供基础性服务， 成

为券商管理者不得不正视的问题。

如果说证券经纪业务转型是对过

去简单通道制的同质化服务所不得不

做出的变革， 那么现在以投顾为切入

点而迈出的证券经纪业务转型似乎也

存在同质化倾向———投顾服务的雷同

化与券商资讯产品的克隆化。

从这个层面上讲， 摆在国内

100

多家券商面前的当务之急， 不是单

纯鼓吹投资顾问的专业能力和急切

提高佣金费率， 而是基于客户适当

性管理的每一个环节的打造和深入

挖掘， 更重要的是对自身重新认识。

只有真正认清了自身的定位， 在转

型这个关键点上， 才能真正找准投

顾的定位。

国内证券行业仍处于初级发展阶

段， 能做的、 可做的空间巨大。 从这

个意义上来说， 谁提前认真布局， 告

别复制克隆别人的路径， 才有广阔的

未来。

投顾业务拓展已出现明显分化

证券时报记者 桂衍民 伍泽琳

尽管各券商在投资顾问业务上刚

起跑不久， 但各公司在注册投顾人

数、 组织架构建设及业务开展等诸多

方面的进度却已出现明显分化。

去年

10

月

12

日， 中国证监会

颁布了 《证券投资顾问业务暂行规

定》， 这标志着收费型投资顾问业务

进入规范化经营时代， 同时意味着

券商的经营模式开始向服务收费转

变。 记者注意到， 近期证券行业招

聘的岗位， 多半为投资顾问。

根据中国证券业协会的数据，

截至

3

月

16

日 ， 已经注册在案的

投资顾问人数为

9045

名。 注册投顾

人数靠前的券商几乎都是国内第一

阶梯大券商， 前三名分别为银河证

券、 国泰君安和申银万国， 这三家

券商注册在案的投资顾问人数分别

为

599

人、

540

人、

460

人。

不过， 按照中登公司最新统计的

1.54

亿户

A

股开户数计算， 即使投资

顾问服务仅覆盖资产

50

万元以上的

客户， 那么目前投资顾问人数与所服

务的客户人数之比依然在

1:200

以

上， 短期内投顾缺口逾

2

万。 如果证

券经纪业务进一步激烈竞争， 券商

投顾服务客户人群标准在现有的

50

万元基础上进一步下降， 所需的投资

顾问人数会更多， 缺口更大。

政策就是商机， 谁抢得先发优

势， 谁就有可能赢得未来。 国泰君

安、 银河证券和申银万国等一批券

商早在去年 《证券投资顾问业务暂

行规定》 颁布之前， 就开始组建相

应的投资顾问管理部门， 并大规模

招兵买马， 建章立制。

国海证券去年

4

月开始组建专

门分管投资顾问的财富管理中心。

如今， 国海证券财富管理中心针对

投资顾问的制度建设和人才队伍建

设已基本成型。

“我们就是要抢先别人半步。”

国海证券财富管理中心负责人李军

认为， 当前证券业竞争， 并不是谁

真正优于谁多少， 而在于谁的思想

超前一步， 谁的行动超前同行一

步———有时甚至是半步。 就在上

周， 国海证券决定将财富管理中心

从原来的二级部门提升为公司一级

部门。

调查还发现， 有的券商已攀上

山峰的同时， 有的券商依然停留在

山谷， 有的甚至还在苦苦寻觅着该

公司投顾制度建设和未来的出路。

中部某中型券商就是其中一例， 该

公司截至目前还未找到投顾的准确

定位， 配套规章制度亦处于空白。

记者观察

Observation

� � � � 证券投资顾问业务投

入周期长

、

伴随的风险大

，

短期难见成效

。

因此

，

券

商 们 应 调 整 过 去 急 功 近

利 的 心 态

，

要 把 投 顾 当

成 一 项 循 序 渐 进 的 品 牌

工程来建设

。

� 目前投顾模式还不太

成熟

，

业内也没有成功的

模板可供借鉴

，

行业在该

业务上或许至少还需

2

至

3

年的探索过程

。

尽管各券商在投资顾问

业务上刚起跑不久

，

但目前

各公司在注册投顾人数

、

组织架构建设及业务开展

等诸多方面的进度却已出

现了明显分化

。

摆在国内

100

多家券

商面前的当务之急

，

不是

单纯鼓吹投资顾问的专业

能力和急切提高佣金费率

，

而是基于客户适当性管理

的每一个环节的打造和深

入挖掘

，

更重要的是对自

身重新认识

。
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