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[摘要]自2005年11月1日中国银行业监督管理委员会颁布《商业银行个人理财业务监督管理暂行办法》
以来，各大商业银行开展个人理财业务有了比较清晰的规范依据和保障，个人理财业务飞速发展，目前
已经成为商业银行重要的服务项目。但是，相对于西方商业银行，我国个人理财业务的开展规模与发展
速度还是远远地落后。本文试图通过分析几个商业银行个人理财业务所面临的问题，找出相应的应对解
决办法。 
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个人财富的增长不可避免地带来个人理财的需求。自改革开放以来，我国居民个人财富不断增长。
央行数据表明，2005年我国城乡居民储蓄存款14万亿，至2010年，城乡居民储蓄存款已高达30万
亿。 但是，我国的几家国有银行个人理财业务开展得并不理想。有数据显示西方国家商业银行的中间
业务净收入对总利润的贡献率普遍50%以上,已经超过其净利息收入,而我国的商业银行收入仍然是以传
统的利息收入为主,以2010年披露的09年年报来看，我国国有商业银行包括个人理财业务收入在内的中
间业务收入（佣金和手续费）也仅占总收入的15-20%左右。个人理财业务收入偏低固然和我国国有银行
个人理财业务开展的历史比较短有关，但是现实条件的制约也不可忽视。 

一、商业银行开展个人理财业务受到的几个制约。 

1．理财业务受银行营业网点和服务口碑的制约较严重，同时对于小客户重视不够 

购买理财产品的客户群体，基本来源于银行储蓄或结算服务对象，某些人受消费习惯的影响，只专
注于寻找某家银行办理银行业务。这样理财产品的销售客户人群相对较固定，地处繁华地区的银行营业
网点理财产品营业额当然好于不繁华的地段。农业银行低端的客户群较少地需求理财服务，或者这个客
户群体本身没有意识到他们可能更需要专业的理财服务。此外，柜员的服务意识在一定程度上制约个人
理财业务的发展。报端时见储蓄纠纷，个人理财业务名声受损。更有些在储蓄和理财产品销售分管的情
况下，储蓄人员不积极配合理财业务人员开展业务，这也给个人理财业务的开展制造了一定的负面影
响。我国商业银行在开展个人理财业务时，存在着专盯大客户的倾向，理财展品的销售广告经常在滚动
宣传多少钱以上起存等字样，给大多公众留下了银行的理财门槛很高，不是普通人能够关注的感觉，这
也制约了银行个人理财业务的开展。 

2．理财服务的后续技术支持亟待加强 

理财产品的营销及售后服务需要强大的银行系统支持，但目前来说商业银行的信息系统目前仍以业
务处理、数据保存为主，较少考虑对客户购买理财产品后续服务的便利性。比如说客户购买了理财产品
之后，没有专门的部门对客户使用理财产品的便利性和满意度进行后续评估。此外银行个人理财在支付
服务上也表现技术较落后或者虽然有技术支持服务但是宣传不到位，利用率低，给人以购买理财服务很
麻烦的感觉。 

3．分业管理的金融管理体制制约了个人理财产品的发展空间 

我国金融业目前实行的是银行、信托、保险、证券等金融业务的分业经营、分业管理的体制。我国
金融业分业经营的限制控制了业内风险，但在很大程度上也制约了金融产品交叉发展和相互促进，一定
程度限制了个人理财拓展的空间。银行、保险、证券各自为自己的客户理财，三个市场割裂，客户只能
进行单一的选择然后自己进行理财匹配，给许多客户造成麻烦。同时，理财机构不能代替客户直接投
资，个人理财业务最核心的部分无法实现。各银行在涉足保险、证券、基金等业务时遮遮掩掩，也就无
法令人信服其所能提供完备的全方位的个人理财服务。这从客观上限制了我国商业服务个人理财服务的
发展。 

二、解决上述问题的对策 

1．规范和加强个人理财产品的销售管理，同时给予小客户以足够的重视 

商业银行开展个人理财服务时，要对全体员工给予必要的培训，销售理财产品不能以只顾银行眼前
利益而牺牲客户长远利益为前提，这件事要教育员工给予充分的重视，不能因为某些员工的短时而影响
银行理财业务的后续开展。理财业务不能坐等客户上门，商业银行要利用自己已经掌握的较好的人脉和

 



客户资源，通过现有的各项业务与当地企业、居民建立良好的业务关系。香港的商业银行一直是高端客
户与低端客户并行，我们也要摒弃那种“要西瓜不要芝麻”的嫌贫爱富思想，对于低端客户进行理财引
导，使他们逐渐成为稳定的客户群体，这一点对于农业银行等服务于中低端人群的银行尤其重要。 

2．建立各种理财信息服务系统，提高服务的技术支持水平 

有些客户不购买理财产品的原因是觉得很麻烦，这和银行业理财信息服务系统不完备、技术服务支持不
完善有关系。一个虽然赚钱但是使用起来让人觉得很麻烦的产品不是令人满意的产品。在未来的金融服
务竞争中，使用起来是否便捷将是公众选择某种产品最重要的决定因素，因此，理财产品的销售要充分
考虑到这一点。按照目前的技术发展趋势来说，手机银行服务将是针对个人未来银行服务的主要形式，
针对个人理财服务的开展，应当充分考虑到这一点，银行要积极开展手机绑定业务，广发行这项业务目
前开展得比较积极。 

3．加强金融体系内的横向联合，将个人理财业务与银行主业剥离 

当前，由于政策、法律的限制、我国金融机构只能分业经营，银行不能直接涉足证券、保险业务，
也就不能方便地给客户提供综合理财业务。因此，在这种形势下，银行应加强与证券基金机构和保险公
司等行业机构的合作，甚至可以要求上述机构为银行特定客户提供投资、基金、保险等单方面特色产品
服务，以适应银行设计更多适应个人理财业务的新产品；另一方面，可以利用网络优势，依托信用资
源，拓展基金业务，推进保险代理，加强银企合作，从而促进个人理财业务的开展。如果可能，银行应
当谋求将个人委托理财业务与银行主业相分离，为客户的委托资金提供全方位的证券投资、外汇买卖、
基金买卖等理财服务。 
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