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长城证券副总裁李翔：

战略性打造大财富管理平台

证券时报记者 程林

日前由证券时报主办的 “中国最佳

财富管理机构暨第五届最佳证券经纪

商” 活动中， 长城证券荣获三项大奖：

长城证券获中国最佳特色证券经纪商

奖， “财富长城” 投顾服务获中国最佳

投顾服务品牌奖， 长城证券武汉营业部

获中国最佳区域证券营业部奖。

在今年二级市场表现不佳、 营业

部佣金战白热化、 同质化竞争日趋激

烈的今天， 长城证券率先开始战略转

型， 形成了自身的特色， 以特色取胜、

以个性化服务取胜， 经纪业务发展良

好。 日前， 长城证券副总裁李翔接受

了证券时报记者的专访， 就券商经纪

业务的定位， 投顾业务的思考， 经纪

业务未来的发展发表了自己的观点。

证券时报记者： 我国证券行业目

前有

109

家证券公司， 经纪业务可谓

兵家必争之地， 竞争非常激烈， 当前

券商经纪业务方向在哪里？

李翔： 传统通道制的问题在于，

由于竞争的同质化和受制于二级市

场， 佣金率不断下滑， 因此券商应从

以往单纯以佣金为主的前端收费盈利

模式， 转型向以管理费用为主的后端

收费盈利模式。

我国传统经纪业务的现状存在以

下问题： 创新不足、 产品单一、 同质

化竞争严重。 而从国外经验看， 国外

经纪商已经从简单的通道提供者， 转

变到主动的市场组织者， 通过组织不

同的产品、 不同的需求、 不同的交易

对手， 不断创造市场空间； 服务模式

上， 从普通的交易咨询服务， 到提供

资本支持、 多元化风险管理、 基于财

富管理为目标的交易支持； 从收入上

看， 已经从简单的交易佣金， 到扩大

佣金、 产品销售、 财富管理、 流动性

差价、 风险管理溢价、 投资收益等。

与成熟市场相比， 我国保险、 证

券、 银行、 信托等机构分业经营， 整个

金融市场处于半割裂状态， 证券公司还

不能充分地跨越各个金融市场进行资源

的合理配置。 因此， 国内证券行业开展

财富管理必然是个分阶段、 分步骤的过

程。 但从大的方向来说， 通道业务已难

以支撑证券公司的经纪业务， 经纪业务

创新势在必行， 打造以客户中心的财富

管理体系成为必然选择。

未来证券经纪业务必然由单纯交易

的通道场所， 变为金融产品与社会资源

再配置场所， 券商不再是代理分销的卖

方， 而是再配置的服务商； 不是金融超

市的陈列， 而是针对性适配； 不是靠通

道佣金而是靠服务佣金。

证券时报记者： 在不利的市场条件

下， 长城证券的经纪业务一直稳中求

进， 长城证券经纪业务的特色和优势是

什么？

李翔： 作为国内最早成立的证券公

司之一， 长城证券始终致力于打造 “专

长于以资源为核心的基础产业领域的国

内一流投资银行”， 并把 “为客户提供

优质服务、 帮助客户实现资产增值” 作

为自身的核心竞争力。 我们的服务特色

主要体现在几个方面：

第一， 过去券商经纪业务集中在通

道业务， 而近年来， 长城证券率先进行

经纪业务转型， 从战略层面进行财富管

理业务的规划， 从业务发展方向、 目标

客户群的细分、 业务发展的分阶段目

标、 财务资源的投入和分配、 人力资源

的开发和培养、 信息技术系统的改造和

升级、 细分市场产品服务的开发和组合

方向、 营销模式和渠道的选择方面， 做

出整体的战略部署。 长城证券正在建立

一个强大的财富管理平台， 从过去单纯

依赖通道业务向中介服务转变， 力争成

为二级市场优秀的卖方和服务商。

第二， 我们打造了财富长城整合营

销体系， 对客户进行细分， 为不同的客

户提供不同的咨询服务产品， 并将客户

开拓和客户服务充分融合。 目前长城证

券有

200

多人的投顾团队， 公司并不会

为了追求市场规模而 “野蛮生长”， 相

反， 公司致力于对客户进行精细化分

类， 全面整合经纪营销体系， 由单纯注

重营销转为服务与营销并重， 服务与营

销高度整合， 从而形成一个完整的营销

体系。

第三， 对于未来的经纪市场而言，

可能的趋势是散户的机构化。 散户机构

化的过程中， 金融产品是一个重要载

体， 公司在细分客户的基础上， 成立金

融产品导入和评估小组， 针对不同风险

偏好和需求的投资者提供一系列产品，

通过丰富产品线将适当的产品合适的时

机销售给合适的投资者， 既帮助客户回

避了风险， 又为客户资产增值和保值提

供全方位理财服务。

第四， 加强系统内部资源整合。 长

城证券依托于华能集团， 华能集团拥有

的金融牌照， 例如长城基金和景顺长城

基金可以提供基金产品， 华能旗下还有

信托与保险公司， 与其他券商相比， 长

城证券有更好的资源与银行、 信托、 基

金公司对接， 共同设计、 销售理财产

品， 以丰富产品线和加强产品的延伸

性， 尽量满足财务管理客户对于不同风

险收益产品的需求。

证券时报记者： 今年长城证券在经

纪业务上有何突破？

李翔： 今年我们全面加强和金融同

业单位的合作， 华泰柏瑞、 嘉实沪深

300ETF

圆满销售成功， 顺利拿下这两只

基金一级交易商资格， 为经纪业务发展

拓宽通道； 在营业部发展上不强求规模、

以利润化求发展， 利润型分公司杭州分

公司即将投入正式运营， 以 “财富长城”

为核心的投资顾问体系已初步构建； 资

产管理业务规模已达近

20

亿元， “长城

2

号” 成为同业今年以来销量最大的一只

集合理财产品， 量化投资及对冲产品、

现金管理产品等正在快速推进， 在规模

扩大的同时不断完善产品链条。

证券时报记者： 今年， “财富长

城” 投顾服务获中国最佳投顾服务品牌

奖， 能否介绍一下相关经验？ 对投资顾

问的考核体系及风控方面又是做出怎样

的考虑？

李翔： 长城证券的投顾定位和多数

公司不同， 本身就没有把投资咨询或荐

股作为重点， 我们的定位是： 在客户关

系管理的基础上， 进行客户营销、 服务

和产品销售， 依托总部提供的咨询服务

产品和多元化的金融产品对客户提供投

顾服务、 理财规划和财富管理服务。

长城证券对投顾的考核主要包括：

客户服务的工作量、 产品销售、 投顾服

务推广、 营销客户、 客户流失率等。 今

年， 长城证券在投顾方面的工作包括：

投顾制度的实施、 系统建设、 投顾服务

内容的完善、 金融产品线的建设和完

善、 投顾团队的建设等。

投顾的风险控制体系是与投顾业务

的整体体系相关的， 我们的投顾体系

中， 风控的重点是投顾人员的执业行为

和业务内容的风险。

我们把投顾服务的服务内容以产品

化的形式提供， 服务产品主要由总部

设计和制作， 并进行严格的合规管理；

金融产品则在进行评估的基础上， 进

行分级分类， 并根据客户的分级分类进

行销售。 在这个业务体系下， 投顾人员

需要按照公司的规定流程和标准来向客

户提供投顾服务或销售金融产品。 在投

顾服务中， 投顾人员不需要提出自己的

个人观点， 而是对客户推广投顾服务产

品， 并进行适当的服务支持。 使投顾通

过金融产品的适当性， 针对性配置， 实

现全过程、 全方位、 一战式多元化金融

服务。

在顺利完成去年经纪业务目标后，
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年我们继续以零售业务为基础， 以

客户价值为中心， 以投顾服务和产品入

手， 以提供专业服务为核心竞争力， 以创

新为发展动力， 全面推进渠道化的团队建

设， 并在营业部拓展上进行战略整合。

未来证券经纪业务必

然由单纯交易的通道场所

，

变为金融产品与社会资源

再配置场所

，

券商不再是

代理分销的卖方

，

而是再

配置的服务商

；

不是金融

超市的陈列

，

而是针对性

适配

；

不是靠通道佣金而

是靠服务佣金

。
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