
   

 

商业银行个人理财业务的发展困境与解决对策 

文/肖 磊 肖 鹰 

 在我国国民收入不断增张的情况下，引发了对专业化投资指导的需求，以追求更好的投资组
合，来达到防范风险并获得更高收益的目的。同时，国内商业银行在为开拓新市场，寻找新的利润
增长点的动机推动下，个人理才业务逐渐成为银行业务发展的新方向。在需求和供给共同的作用
下，我国个人理财业务迅速成长。随着2005年11月1日《商业银行个人理财业务管理暂行办法》和
《商业银行个人理财业务风险管理指引》正式实施，我国商业银行个人理财业务走上了规范化发展
道路。但我国的个人理财业务的发展还存在着一些问题。 

 一、商业银行个人理财业务发展困境 
 1．理财产品同质化 
 根据《商业银行法》第四十三条规定，商业银行在中华人民共和国境内不得从事信托投资和

证券经营业务，不得向非自用不动产投资或者向非银行金融机构和企业投资，这就制约了商业银行
在其它金融领域发展业务，个人理财业务只能是对原有的存贷业务作简单的重新组合，不能利用证
券和保险市场为客户实现价值增值，理财方式更多的停留在建议规划上，个人理财业务本质不能得
到体现，使目前的个人理财业务成为纯粹的技术服务，直接造成商业银行推出的理财产品，在产品
功能上大同小异，各家银行推出理财业务基本上仅是转账、代收代付等常规业务，未形成的系列
化、规范化、标准化的理财产品，更谈不上被大众普遍接受的理财品牌。 

 2．理财产品定位无针对性 
 个人理财业务就是向顾客提供信用、投资、管理等服务，这些顾客包括企业业主、公司高级

管理人员等社会不同阶层。目前商业银行对所有这些用户实行的多为一刀切的“进门价”制度，但
由于他们可支配资金数量不一样，期望通过理财达到的目的也不一样，在缺乏明确的市场定位和严
格的市场细分下对所有这些客户提供的无差别、无个性的大众化服务的话，就会引起客户对服务的
满意层度降低，从而影响商业银行的对外形象，造成客户流失的客观事实，给理财业务的发展增加
了难度。 

 3．业务运作体系障碍 
 目前国内银行个人理财业务大都归于个人金融业务部，业务工作局限在部门内部，但个人理

财业务涉及的业务十分广泛，几乎涵盖了银行的所有业务种类，而这些业务又由不同的银行部门来
管理，这就造成各业务相互割裂的局面，这样在缺乏专门的组织机构和运行机制保障下，银行就无
法为客户提供“一站式”服务。  

 4．专业理财人才匮乏 
 理财师的能力是实现高水平个人理财服务的保证，因为理财业务是一项知识性和技术性很强

的业务，理财师除了要精通必须的银行业务外，还需要对证券、保险、法律等知识有所掌握，并具
有较高的人际交际能力和协调组织能力。但我国的分业经营在一定成度上制约了这种全能人才的成
长，使国内缺乏这种通才，理财建议停留在储种选择等与传统银行存贷业务相关的服务上，未能为
客户提供真正适当的理财规划。国内商业银行专业理财师缺乏已成为我国银行个人理财业务发展的
瓶颈。 

 二、推动商业银行个人理财业务发展的对策 
 1．品牌化服务 
 金融产品不具有普通商品的专利保障，作为面向个人客户的个人理财产品，在极易被模仿的

背景下，产品不可避免的会出现同质性，因此一家银行要保持其竞争优势，必须创立自身品牌才能
确立自己无法被取代的竞争优势。商业银行在打造的个人理财品牌时应体现个性化、情感化和人文
化，既体现银行服务的定位，又为消费者提供一种文化、一种格调、一种心理满足，而不仅仅是一
种使用价值。在树立了良好的品牌声誉后，其品牌效应就会使客户对银行认知程度大大提高，从而
反过来提高品牌的附加值。  

 2．市场细分 
 个人理财必须强调个性化的服务，因为每个顾客都希望能够从个人理财师那里得到为自己度

身定做的理财规划，因此个人理财服务需要准确了解顾客具体的需求，以提供具有针对性的服务。
由于具有同一层次收入的群体在意识和行为上都具有较高相似性，对金融产品的偏好也表现较为一
致，因此应按社会收入来细分客户，针对不同的群体设立不同营销方式。通过向不同客户提供差别
化服务，来消减客户在时间和心理上的机会本，帮助客户实现人生各阶段的目标和理想。  

 3．拓展服务渠道 

 



 我国商业银行实行的是分支行制，营业网点遍布全国，商业银行应该利用这些已有的网点优
势，在重要的营业网点设立理财中心，让理财中心涵盖全部个人业务，全面办理个人资产、负债和
中间业务，打破业务间相互割裂的局面，为客户提供一站式服务。另外利用互联网具有交易费用
低、操作便利、信息获得快的特点，通过网络为客户提供随时随地的理财服务，使互联网成为理财
业务高效的分销渠道。  

 4．提高从业人员业务素质 
 商业银行要发展个人理财业务，加快理财产品创新，就必须有一批全方位的个人理财业务人

才。培养个人理财业务人才，提高理财人员业务素质可从两方面做起。一是在银行内部选拔一批已
精通银行自身业务、懂得市场营销的员工作为储备人才，在此基础上经过系统化的培训，提高其在
政券、保险、税收等其它相关方面的专业知识，使其具有为不同背景的各类人士提供全面理财服务
的能力；二是借鉴美国已建立并完善了的注册理财规划师（CFP）认证制度的经验，创建一套符合
我国国情的从业人员资格认证体系，以规范中国金融理财业的发展，全面提升理财师素质。(作者
单位：四川大学经济学院金融学硕士研究生) 
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