
互联网和财富管理背景下
以投顾服务为核心竞争力的经纪业务

专业化转型探讨

1

南京  2020.09.24 



2

目录

l 1.行业大背景的变化

l 2.零售业务的可持续发展路径，以专业服务带动营销、稳固客户
l 2.1.投资者究竟需要什么服务
l 2.2.专业服务落脚何处
l 2.3.安信科技指数基金销售
l 2.4.量化中性、量化指增产品销售
l 2.5.银行渠道线上线下活动
l 2.6.企业员工拓展
l 2.7.基于互联网以专业服务带动营销业绩，时间积累-复利
l 2.8.灵动定投
l 2.9.交易支持

l 3.建设以专业服务能力为核心的业务团队



1.行业大背景变化
--不谋全局者，不足以谋一隅

l 科创兴国
熊彼特：《经济发展理论》，创新带动劳动生产率提升

l 间接融资         直接融资（4000上市公司），注册制

l 同质化竞争         多维度、多要素构成的综合竞争力



展业形式的变化：证券+互联网
l本质仍然是证券业务
  两个差异化竞争点--投顾支持、交易支持
l （投教）开户，（行情、资讯、咨询）交易
l 服务产品创新，适当性、个性化

l证券+互联网--提高效能、改变展业流程
l 客户：服务、营销、销售场景化
l 员工：内部业务流程，低边际成本扩大业务覆盖范围
l 用户（体验）              客户（开户）               有效/高价值

客户（引入、稳固资产，多重服务关系） 4



2.1.投资者究竟需要什么服务
l 结构性牛市中专业服务的价值：

市场交易的是未来预期的确定性，投资者需要的是“对未来预期的判断”或者“交
易工具”

l 信息传播高度发达的背景下，信息时间差不足以构成竞争优势，而是对信息从
广度、深度两个维度上的理解差才能构成竞争优势。

l 投资必须要有锚，长期投资的核心根基:业绩未来持续增长确定性

l “股市是经济的晴雨表”--前瞻判断才是本质
      已经发生的客观事实、数据用于验证

l 前瞻-验证，不断滚动前进，切记不要仅看历史业绩数据即做投资决定，数据是
为了便于筛选



l 多数据分析

l 宏观及行业发展趋势、用电量、十年期国债（利差）、MLF、LPR、SHIBOR、
DR001、香港市场资金净流入、港币汇率、人民币汇率、北向资金、债券通（总
量占比，持续时长，月环比/同比）、M2、M1、社融（企业、个人、长期、短期
）、房地产政策、股债比、VIX、高收益债、金价、持续增量资金性质...

l 货币政策必须通过不同的中介目标实现传导，结构、重点的边际变化:
l 价格型、数量型、结构型

影响逻辑-投顾体系 权重 长期趋势OR一次性冲击



● 协助投资者决策判断并转化为可交易策略

●匹配不同客户适当性、偏好的金融服务

l投资者逐步成长：收益率、风险、流动性
                             概率、    赔率、   期望值   
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专业服务现阶段的三大方向



期望值、凯利公式、相关性

l 务必清晰的界定，“判断”.OR.“事实”

l 期望值1=95%*7%-5%*100%=6.65%-5%=1.65%
l 期望值2=93%*7%-7%*100%=6.51%-7%=-0.49%

l 期望值相同时
l “以小博大”.VS.“以大博小”，投资仓位如何决策

l 投资组合建议书

l 尽量小的相关性
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  O2O    场景

金融的核心—信任！信任！信任！（基于专业）

场景（自有/合作伙伴场景）—从产生/引导
金融服务需求到发生交易行为的第一时间转换

2.2.专业服务落脚何处



专业服务落脚何处-三个核心业务场景

客户服务 流程运营

客户营销
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l清晰的业务应用场景非常重要

l围绕解决问题，生产专业的金融服务内容

l围绕解决问题，推动创新技术应用
11



l 2.2.专业服务落脚何处

l “历史业绩不代表未来”
    客户没有接受你的（成交）建议，一定是还没有真正认可

l 投资重要的是对未来的预判，用ROE、ROIC、用户数/市占率回看

l 预判的逻辑、证明逻辑的支撑数据，由此预判结论大概率正确，预判错误的应对
措施

l 错误怎么办，分散行业龙头应对阿尔法，期权保护策略应对贝塔
l 正期望值，胜率*赔率，难得有十全十美，但一定有最优选择

l 期权品种相对复杂带来的专业性、权威性，多数情况下一个极好的交流切入点

    



l 2.2.专业服务落脚何处--逻辑清晰、数据说话

l 强调投顾分析的框架，四大分析支柱+期权系统性风险保护
    业绩 、估值、流动性、风险偏好
    不同阶段的主要影响因素，短中长期的影响体现

l （非交易日）重要政策消息出台时的自己尽量深入、完整、及时的解读 
    不会阅后即弃

l 形成自己持续的投顾笔记，既便于自己回顾观点逻辑又便于后续新客户启动
     ----时间、市场背景、逻辑、数据、预测结论、持续跟踪回顾

      



投顾体系：四大分析支柱+期权保护
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四大分析支柱——估值-定量跟踪
l 大类资产的相对吸引力
l 中美十年期国债差
l 股债比



四大分析支柱——流动性-定量跟踪

SHIBOR



四大分析支柱——流动性-定量跟踪

十年期国债到期收益率



四大分析支柱——风险偏好-定量跟踪

l 风险偏好
l 常参考的指标：VIX（美股恐慌指数）、波动率指数

l 上图为50ETF波动率指数



四大分析支柱——风险偏好-定量跟踪

l 上图为美股VIX指数



期权保护——保护系统性风险
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2.3.安信科技指数基金销售

l 2.3.1.四层次分析体系

l 2.3.2.我们能给客户带来什么？重要的意义带来合理的收入
   





2.4.量化中性策略、量化指增策略产品销售

l 2.4.1.产品区别何在

l 2.4.2.风险分别何在

l 2.4.3.如何应对不同风险

l 2.4.4.可能最大损失，在何种情况下出现

l 2.4.5.盈亏同源



2.5.银行渠道拓展

l 2.5.1.渠道关键人

l 2.5.2.以支行为单位的线上线下活动策划



2.6.企业员工拓展

l 专业投顾能力

l 推开户炒股还是推理财产品，凭什么相信你

l 银行客户经理、企业老板、企业员工的不同想法，如何综合且切实可行



2.7.基于互联网以专业服务带动营销业绩
--时间积累-复利



l 2.8.灵动定投



2.9.交易支持

l 跨市场均衡策略

l 大数法则：遍历性、样本数

l 事前风控：总仓位、个股分散性、止盈止损、交易时间

l 事中风控：指标监控、预警



3.建设以专业服务能力为核心的业务团队

l 团队成员起步能力较低，人员稳定性、主观能动性

l 公开公平、授人以渔

l 工作的使命感及意义

l 投资顾问，而非狭义意义上的SALES，每个人都是综合型人才而非螺丝钉

l 让父母以自己为荣



应该具有的专业服务能力

l 业务团队能够提供投顾支持、交易支持，能够把客户的观点转化为可交易策略

了解自己 了解客户



l 团队成长经历的过程----教方法、配资源、奖惩考核（个人&团队）



由客户数据分析建立其客观风险承受能力评价体系

基本资料 行为数据 交易数据

投资偏好 资产情况 ……

投资
者信
息数
据库

建立投资者风险承受能力客观评价体系

客观评估结果

客户主观问卷测评
结果比数据库客观
评估结果存在差异

营业部风险提示

数据整合、分析

定期批量系统测评

系统自动判断

提示客户进行重新测评
线上

线下



最坏的时代   最好的时代 
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心怀高远   脚踏实地 


