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Abstract
In recent years, with the accumulation of wealth among residents and the breaking of rigid exchange in asset management products, 
the contradiction between wealth management needs, insufficient financial knowledge and ability, and the complexity, uncertainty, 
and volatility of financial products has become increasingly prominent among customers. There is an urgent need for investment 
advisory services and financial product allocation services centered on customer interests. Therefore, securities companies are 
actively developing their wealth management business. The birth of fund investment advisory business has pointed out the ideas and 
directions for the transformation of wealth management, and securities firms occupy a dominant position with quantity advantages 
and business first mover advantages, striving to achieve a shift in business models from “securities revenue driven seller sales model” 
to “customer interest driven buyer consultant model”, and the focus of competition has shifted from “commission reduction and price 
war” to “joint investment advisory and service comparison” in the role of wealth management.
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论财富管理转型下券商发展基金投顾业务策略
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摘  要

近年来，随着居民财富积累、资管产品打破刚兑，广大客户在财富管理需求、理财知识能力不足与金融产品复杂性、收益
不确定性和波动性的矛盾愈发凸显，迫切需要以“客户利益为中心”的投资顾问服务、金融产品配置服务，因此，证券公
司都在积极发展财富管理业务。基金投顾业务的诞生为财富管理转型点明了思路与方向，而券商以数量优势、业务先发优
势占据主导地位，努力实现商业模式从“券商收入驱动的卖方销售模式”转向“客户利益驱动的买方顾问模式”，竞争焦
点从“降佣金、价格战”走向“拼投顾、比服务”的财富管理角色转换。
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1 引言

根据证监会下发的《关于做好公开募集证券投资基金

投资顾问业务试点工作的通知》（以下简称试点通知），基

金投顾业务是指基金投顾试点机构接受客户委托，按照协议

约定向客户提供基金投资组合策略建议。根据与客户协议约

定的投资组合策略，基金投顾试点机构在充分了解客户的风

险识别与承受能力、设定投资目标的客户画像基础上，可以

代客户作出具体基金投资品种、数量和买卖时机的决策，并

代客户执行基金产品申购、赎回、转换等交易申请，开展管

理型基金投顾服务。

2 国内券商基金投顾业务发展现状

2019 年 10 月，证监会下发《试点通知》按照“试点先行、

稳步推开”原则，基金投顾业务正式启航，开始走上规范化

发展道路。此后，证监会陆续发布了一系列的文件，帮助基

金投顾试点机构更好开展业务，并对相关流程进行监督和管

理。2023 年 6 月，证监会推出《公开募集证券投资基金投

资顾问业务管理规定（征求意见稿）》（以下简称征求意见

稿），推动基金投顾业务试点转常规，《征求意见稿》进一

步强调服务于客户的匹配度以及服务的持续性，更加强调了

基金投顾业务“服务”本质。相信在监管的指导下，基金投

顾业务将发展成为财富管理市场中的专业买方中介力量，并
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最终为基金行业高质量发展、优化资本市场资金结构发挥更

加积极的作用 [1]。

目前中国基金投顾业务发展处于“百花齐放”的阶段。

截至 2023 年三季度末，合计已有 60 家机构获得基金投顾业

务试点资格，券商、基金公司及基金子公司、第三方机构等

都在加速“跑马圈地”，开发独特打法以突出重围。其中，

券商以数量优势、业务先发优势占据主导地位、有 30 家。

券商正处于由经纪业务向财富管理业务逐步深入转型的过

程中，基金投顾业务的开展意味着券商实现对客户进行账户

管理式的“买方投顾”，真正意义上将机构利益与客户利益

绑定，有利于发挥券商在产品设计、投资顾问等方面的优势，

未来券商的基金投顾能力将是其财富管理能力的核心影响

因素之一。依据 2022 年年报及 2023 年中报中有基金投顾信

息披露的券商的情况，2022 年末东方证券、华泰证券和中

信证券的基金投顾业务服务规模就已经超过 100 亿元，且服

务账户数均超 10 万户。再对比 2023 年中报的数据发现，招

商证券“e 招投”发展势头迅猛，2022 年年底累计签约资产

为 96.52 亿，2023 年上半年累计签约规模已达 161.65 亿元，

增幅为 61.17%，跃升成为行业“排头兵”。东方证券基金

投顾签约规模也位居行业前列，截至 2023 年 6 月末，基金

投顾业务规模约人民币 152.6 亿元，较 2022 年末的 139.13

亿元有所增长 [2]。

3 国内券商基金投顾业务发展路径与策略分
析探讨

3.1 以投研能力为硬核，奠定业务稳健前行基石
建立专业的投资研究、投资顾问团队是机构开展基金

投顾业务的前提。在券商总部层面，通过对外招聘、对内选

聘具备专业研究能力和丰富实践经验的投资研究人员，充实

总部投顾和金融产品研究队伍，提升总部团队的专业投研能

力，并通过优胜劣汰的“赛马”机制，以市场化的手段提高

产品和服务质量以及生产人员的专业胜任能力。在分支机构

层面，通过对外招聘、对内选聘具备专业研究能力和丰富实

践经验的投顾人员，打造体系化、层级化的投资顾问队伍，

为分支机构开展基金投顾业务奠定人员基础。

券商内部应加强自主学习、内部和外部培训、同业调

研与交流，通过线上培训与线下讲座的有机结合，参与具备

较强实操性培训课程、强化团队内部共享交流机制、持续加

强与总部部门间及总部与分支机构间的交流等措施，不断提

高投资顾问投资研究和资产配置的专业能力、营销人员对投

资理念和产品的理解能力与营销技能。持续建设总部对分支

机构的服务支撑、业务赋能体系，加深员工对业务发展理念

的认识和产品内容的理解，营造投资研究与营销服务相结合

的氛围，强化树立以投研为核心、引领的营销服务理念 [3]。

借力数智化手段，一方面扩充投研信息源，筛选优质

研报等内容和基础数据，为投顾人员提供各类研究分析工

具，通过数值化手段提升生产效能；另一方面借助大数据与

人工智能力量在客户画像、策略匹配、策略调整，以及投资

研究等业务流程中将业务模式金融科技融合最终实现个性

化的投资顾问服务，构建标准化的工作流程，配置精细化的

服务任务，提升客户的投资服务体验，引导长期资金流入市

场赋能我国资本市场的健康发展。

3.2 以客户需求为根本，打造丰富策略目标场景
目前中国基金投顾业务还在发展初期，券商推出的组

合策略较为单薄，尚未与客户的需求充分结合，还没有真正

体现“顾问服务能力”。为匹配客户需求、提升客户获得感，

持牌券商可以加码构建多样化组合策略。除了目前市场常见

的固收类、权益类场景外，券商可以探索适用于不同资金用

途、多样化场景的投顾策略，从养老、教育、医疗等资产配

置等场景切入，做场景下的深度挖掘和精细化服务。一方

面，可进一步深度挖掘客户个人数据、家庭数据，形成全面

的客户画像，对客户了解得越深，越能提供更合适的服务。

另一方面，以客户的数据为核心，以客户在工作、健康、生

活等人生事件上的需求为导向，以提升投资者总体幸福感为

目标，进一步精细化目标场景，提供满足客户独特需求的投

资与顾问咨询服务。

同时，组合策略标的的适度扩容，要求持牌券商构建

丰富完备的“策略池”，底层资产尽可能多地涵盖多主题、

多品种投资组合，实现产品标签（KYP）与客户画像（KYC）

的精准匹配。策略池构建可以采用“标准策略 + 专属策略”

并行模式，其中，标准策略是持牌券商根据风险收益匹配原

则提前配置的组合策略，基本可以适配大多数客户的投资需

求，可供普通客户直接选择，而专属策略是根据客户画像定

制化，适用于对风险收益有特殊需求或高净值类的客户；专

属策略是根据客户画像定制化，适用于对风险收益有特殊需

求或高净值类的客户。

3.3 以客户分类为基础，细化客户分层服务能力
由于中国基金投顾业尚处于发展初期，符合资质要求

的专业投资顾问数量有限，叠加人工投顾的成本较高，现有

持牌券商基本集中开展线上业务。在这样的模式下，对客户

的分类是相对标准化的，无法给每个客户更贴合其自身的投

资方案。虽然有部分持牌券商会为高净值客户提供定制化服

务和产品，但整体而言，国内投顾在着力拓展普通个人客户

的同时，客户分层管理尚未发挥到极致，投顾服务的个性化

和精细化程度不足。对此，可在有足够投顾人才储备的基础

上，可以进一步细化客户分级，为高净值客户提供人工程度

更高、更为个性化的服务。高净值客群对专业投资建议和投

顾服务的需求日益涌现，对投资顾问所能提供的价值也有了

更加深入的理解，为持牌券商助力高净值客群的财富健康开

启了新机遇。

另外，目前中国持牌券商的服务对象更偏重于个人客

户，服务机构客户的较少。而就规模贡献上，机构客户是
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主北军。基于此，持牌券商可以建立专门的机构客户团队。

该团队由具有丰富经验和专业知识的投资顾问组成，能够为

机构客户提供个性化的财富管理服务。团队成员需要了解机

构客户的特殊需求和偏好，通过深入了解其资产状况、风险

承受能力和投资目标，制定量身定制的财富管理方案。团队

成员还应定期与机构客户进行沟通和交流，及时调整投资策

略，确保机构客户的财富增值和风险控制。针对机构客户的

不同投资需求，券商可以推出多种类型的财富管理产品，提

供多样化的投资渠道和工具，帮助机构客户实现财富增值和

资产保障，为机构客户提供投顾赋能，打造全能型的买方投

顾机构。

3.4 以高质内容为矩阵，建立有温度的陪伴服务体系
围绕“投资陪伴”的服务主旨，打造高质量的内容矩阵，

发力公域和私域，通过直播、视频等方式覆盖品牌、基金、

策略、组合投资、资产配置等多品类业务，实现投前、投中、

投后全生命周期旅程服务，让有温度的客户陪伴如影随形。

当前国内投顾业务开展过程中更加重视投前和投中阶段，投

后阶段服务相对缺失。建立全流程投顾业务生态需要投前、

投中、投后持续发力。投前，建立客户信息数据库及投资档

案，选定合适维度描述用户画像，动态匹配现有组合策略或

提供定制化方案；投中，依靠投顾团队提供多样化组合策略

选择，依托渠道平台提供便捷、清晰化交易服务，辅以市场

行情、组合动态监控；投后，持续提供组合持仓的定期报告、

调仓和资产变动解读、持续性客户陪伴服务，不断充实顾问

产品的内容，通过图文、短视频、直播等方式丰富顾问产品

的展现形式等。

做好投教工作是提升客户心智与认知，建立客户信任

度的关键一环，将投顾与投教两者相结合，投教赋能投顾、

投顾深化投教是二者协同最好的模式。券商可以通过举办投

资讲座、研讨会、在线培训等形式，向客户传授金融知识和

理财技巧。培训内容可以涵盖投资基本概念、投资产品介绍、

投资风险管理、资产配置策略等方面，以帮助客户建立正确

的投资观念和理财思维。此外，还可以邀请专业投顾人员和

亲身经历成功投资的客户分享经验，为客户提供实操指导和

案例分析。券商可以开展短视频、直播等新媒体工作，打造

总分联合、遍地开花的新媒体体系，实现利用自媒体工具，

通过短视频、直播等观众喜闻乐见的形式，打造有声有色、

内容丰富、形式多样化的新媒体业务体系，有效促进品牌文

化宣传、金融证券知识普及、产品服务介绍、投资者教育保

护、投资理念传导、投研成果分享、客户业务服务等工作的

开展，塑造公司的良好形象，更好地为客户营销、业务发展

提供支持，提升财富管理服务质效。对于有特定理财需求的

客户，可以提供一对一的投资咨询和辅导服务，深入了解客

户的需求和目标，提供个性化的理财规划和投资建议。券商

可以通过线上线下联动，线下通过投教基地，定期开展投教

宣讲，线上借助自身公众号、APP、视频号等渠道实现精准

投教内容投放；内容设计方面，力争做到全面化、标准化、

模块化、及时化，定期投教专题、实时热点追踪、组合策略

分析相结合，付费专题、免费资讯相辅助，覆盖投前、投中、

投后全周期。总而言之，投教开展需要形式多样化、内容场

景化、平台广泛化，以“深度洞察，内容设计，精准匹配”

实现深度陪伴目的。

3.5 以自有渠道为基础，积极增拓外部渠道载体
目前，持牌券商大多通过自家 APP 设置基金投顾业务

专区，辅以官方公众号、基金投顾品牌发力基金投顾业务，

但仅通过自有 APP 开展基金投顾业务的方式是不够的。目

前基金公司是基金投顾组合策略输出的主力军，同样具备研

究能力优势的券商战术略显保守，大部分仍是闭环发展，以

自身客户体系为主，然而券商客户规模相较于银行以及互联

网平台，不可同日而语，若失去银行以及互联网平台渠道，

未来发展势必受限。在当前金融行业竞合格局下，持牌券商

应加强与银行、信托等金融机构、互联网等第三方平台的合

作，打造开放式基金投顾业务生态圈，聚焦各类机构的专长

和特色，有机竞合、同生共荣、互补互促、实现共赢。

4 结语

券商正处于财富管理转型的关键时期，而基金投顾业

务的落地是转变券商经纪业务营销思路、提高权益类产品吸

引力、助力长期资金进入资本市场的重要契机。券商通过夯

实投资研究能力、丰富组合策略目标场景、细化客户分层服

务能力、建设有温度的陪伴服务体系以及内部外渠协同合作

等策略提高自身的竞争力和客户满意度，实现可持续发展，

助力资本市场健康向好发展。
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