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随着经济增长，个人收入提高，家庭可支配收入不断增

加，无论家庭或是个人，都有投资理财促进财富保值和增长

的需要。商业银行作为专业的金融机构，具有良好的投资发

展基础，个人理财业务占据商业银行利润半壁江山，其发展

情况干系重大。

目前，中国建设银行个人理财业务品类多样，业绩增长

状况良好。主要包括“利得盈”理财产品、代客境外理财业

务（QDI）、人民币结构性理财产品（QUANTO）、个人外

汇结构产品（汇得盈）等。

截至 2019年末，中国重庆万州分行个人客户经理比年

初增加了 159人，其中 5人获得了 AFP资格。

据建设银行年报，2020年，建行自主发行理财产品 6496

期，发行额逾 3.7万亿。

截至 2019年 9月 30日，建设银行资产负债增长平稳，

存贷款增速较快。资产总额 245,177.30亿元，较上年末增

加 12,950.37亿元，增长 5.58%。2018上半年理财产品业

务收入 65.52亿元，较上年同期减少 58.29亿元，降幅达到

47.08％。
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摘 要
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等。2019年中国重庆市实现地区生产总值23605.77亿元。个人理财业务具有良好营收贡献率和巨大市场增长潜力。然而，个人
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存在的问题

中国建设银行是中国早期商业银行之一，目前管理观念

仍偏向存贷款业务。同时目前大多银行用存贷比的高低来衡

量银行的盈利情况，使得建设银行更加注重传统性业务。万

州分行倾向于鼓励网点狠抓存款等基础性业务，尤其是在年

中和年末。而且万州分行在对员工销售产品单价考核时，对

于时点员工新增存款的激励单价一般比同期时点的个人理财

产品激励单价要高。在个人绩效利益驱动下，客户经理重视

基础性业务，无心理财产品经营销售。

作为五大行之一的建设银行，客户信任基础较深。经调

查发现，个人理财产品在客户群众存在较大的产品认知缺陷，

以万州分行为例，客户对利得盈系列、睿鑫、建行财富的产

品不是很熟悉。并且客户大多数是从银行柜台了解理财发布

的信息，极少用到媒体、互联网等。同时，由于工作量大，

大堂工作人员也不能及时将宣传册发给正在排号等候的客户

观看。现在的市场环境下，客户主要还是通过传统的途径了

解理财产品信息，如银行柜台、银行短信提醒、网上银行等。

但交易方式仍以现场交易为主，建议便利性不够，交易渠道

单一（如图 1、图 2所示）。

中国建行万州分行虽然推出的个人理财产品名目众多，

但大多数理财产品均是证券、外汇、基金等投资产品的整合

或组合，且产品的设计与流程基本相同。例如，“利得盈”“汇

得盈”“建行财富”系列理财产品。同时，中国建设银行中

山分行还开展保险代理、代为客户缴纳各项费用、代为兑换

债券，每月向客户提供银行交易账单；定期提供经济形势及

金融政策、股市、汇市行情及资讯；对客户办理多种业务提

供适当减免手续费或其他优惠等。这些业务层次低，其他银

行能够模仿，具有复制性强，而且没有体现本行自己特色的

产品规划和理念，对个人客户来说也缺少实际吸引力 [1]。

目前建行万州分行的理财工作人员大都只是向客户简单

地介绍、宣传和推荐理财产品。理财工作人员对客户销售时，

并没有以客户为中心，以客户需求为基础，没有形成创造和

维护客户价值的服务理念。在工资绩效的压力和提高自己薪

资的目的下，理财工作人员就不会考虑银行整体的效益和长

久的发展，更不用说根据客户的情感进行营销和售后的客户

维护问题。在调查中我们发现，万州分行的理财客户经理与

银行柜员大多数是轮岗管理，关于理财业务这块并没有专业

的具备完善的金融知识和技术的人才，而且现在即使可以利

用广泛的网络信息资源，也没有根据客户的收支状况和个人

需求，为客户提供量身设计的个性化服务的能力。在调查中

我们也发现，部分理财客户经理的服务态度还有待提高，尤

其当客户很多时，许多理财客户经理都应接不暇。

提出建议与对策

随着利率市场化进程的加快，近年来中国重庆万州金融

机构数量的增多，建设银行万州分行应认识到市场竞争压力

增大，存款与贷款之间利息差越来越小。万州区人民的理财

意识不断提高。首先，万州分行要想从根本上改变对个人理

财产品的认识，应该改变注重存款的管理观念，加强学习理

财产品的相关知识。认识到理财产品有利于商业银行中间业

务的发展，可以对银行其他相关业务有促进作用。这样不仅

有利于获取优质客户，而且对提高万州分行的整体竞争力有

很大帮助。万州分行可以在晨会时宣传这种思想，存款理财

两手抓。其次，万州分行在考核员工销售产品单价时，应该

注重绩效激励的合理性，提高时点员工同期时点的个人理财

产品激励单价，可以调动工作人员对理财产品销售的积极性。

最后，万州分行应该派理财客户经理去省行或者总行培训或

参加各个银行组织的交流会，及时了解理财业务管理的动态，

学习其他银行理财业务的经验。

在营销宣传方面，万州分行可根据具体客户需求和理财

产品分布状况，充分利用互联网，电视和杂志报刊的宣传。
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可以在万州电视台、万州日报等一些具有代表性，影响效果好，

宣传力度强的媒体上宣传，来增加建行理财产品的品牌效果。

同时，也要提高农村人们理财意识，优先获取农村优质资源。

随着互联网的快速发展，很多人开始关注网上发布的产品，

所以现阶段，要将营销渠道的重点向互联网方向倾斜，互联网

广告的宣传力度不容小觑，提高该方向投放力度很有必要 [2]。

同时，交易方式创新也非常必要。根据调查报告结果，

传统银行柜台因其花费时间长，办理过程较慢，已经不再是

客户首选的理财交易方式。万州分行应加大交易渠道的扩展

执行。可以通过对手机银行、网上银行、自助终端设备等方

式进行交易，而这些方式也是客户期望的交易方式，具有技

术支持和功能建设，使用起来更加方便和安全。对于传统的

银行柜台服务，仍是不可取代的方式，尽管其办理业务所耗

时间长，仍建议保留。

中国建设银行万州分行要想推动个人理财产品不断发

展，应当转变思想，引进外资银行先进的经营理念，细分客

户市场来提供个人理财差异化服务。通过对不同需求、不同

风险偏好的客户进行市场细分，来为其提供差异化的服务。

在细分市场实行差异化服务的同时推进产品创新。理财产品

的创新首先是要新，在设计个人理财产品时不要盲目模仿，

要集中展现银行的特色及优势，努力做好市场调研，开拓市

场空间。在产品设计方面，金融相关政策的信息收集、研究

报告，尤其是金融同行业理财产品的研究，合理科学地进行

理财产品定价 [3]。此外，加大研发与人民币币值挂钩的理财

产品的力度，对短期限且高回报率的理财产品进行重点开发

推广，促进银行其他金融机构对利率、汇率、股指期货等有

关产品的创新。只有真正满足客户对于理财产品的需要，才

能吸引大量客户加入。

建立良好的人员选拔培训机制，提高员工业务素质。开

展个人理财业务需要优秀的理财人才，一方面要熟悉银行业

务和金融知识，另一方面要具备创新意识和服务能力。首先，

在关于理财人才的选拔上，应当在市场化的用人机制下，给

求职者提供公平竞争的环境，能者胜任。其次，对于工作后

的理财客户经理要有专业系统的培训，来提高其服务质量。

万州分行可对理财客户经理制定培训计划，如个人理财业务

的专业技能、人际沟通、服务礼仪等方面的内容，还应安排

参加保险、证券等系统的培训。最后，鼓励理财客户经理积

极参加各类认证资格考试，全面提高分行理财客户经理的业

务水平。为理财工作人员制定良好的职务晋升标准，提高人

员工作积极性。

中国重庆万州区的金融业竞争非常激烈，各个银行都在

争取优质的客户资源，而个人理财业务发展相对来说比较晚，

创新方式多种多样。中国建设银行万州分行个人理财业务要

想在市场中占有一席之地，站稳脚跟，要通过创新搞出特色

化的服务。希望本次调查报告对建设银行万州分行的发展起

到一定的积极作用。

参考文献

任蓓蕾,曹东亚.个人理财业务发展现状及对策——以中国建设银

行郑州分行为例[J].现代企业,2016(5):69-70.

李俊.中国建设银行XY分行个人高端客户营销策略研究[D].桂林:

广西师范大学,2019.

丛伟.建设银行辽源分行理财产品市场推广状况调查分析与营销

建议[D].长春:吉林大学,2018.

参考文献

余文森.自我反思同伴互助专业引领:以校为本的教学研究的三个

基本要素[J].陕西课改实验,2004(2):29-32.

刘竑波.日本在职教师教育实践模式——“授业研究”探析[J].教师

教育研究,2006(2):29-34.

余文森.论以校为本的教学研究[J].教育研究,2003(4):53-58.

丁钢.教师的专业领导 :专业团队计划[J].教育发展研究

(10):5-10.

朱宁波,张萍.教师同伴互助的校本教研模式探析[J].教育科学

2007(6):16-20.

左璜,黄甫全.国外同伴互助学习的研究进展与前瞻[J].外国教育

研究,2010(4):53-59.

张乖利,刘后伟.高校教师教学科研中“同伴互助”实施情况的调查

分析[J].广东农工商职业技术学院学报,2019(11):29-35.

（上接第 96页）


