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2017 年，中国券商平均佣金率已降至万分之三点四，逼近成本，经纪

业务在券商收入（不含融资融券）占比首次跌破 30%。客户规模趋稳，增

量放缓，但获客成本上升。行业集中度一再攀升，经纪业务将持续恶化，

券商分化也将不断加剧。 
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在过去几年，受行业竞争激烈、运营盈利模式落后以及体制机制墨守

成规等因素影响，券商零售经纪业务的转型总体并不成功。一切转型都离

不开对两个问题的回答：客户到底需要什么，以及如何围绕客户需求转型。

零售经纪的转型也应遵循这两个规则。 

目前券商超过 94%的客户为大众及富裕客户（即可投资资产规模为 1

万至 600 万元人民币之间的人群，其中大众客户为可投资资产规模在 1 万

至 30 万元人民币的人群，富裕客户为 30 万至 600 万元人民币），但行业

却缺乏对他们的清晰认知。麦肯锡在 2017 年第三季度对中国 44 个一到三

线城市的 2070 名券商零售客户进行了调查，聚焦于大众和富裕客群，并
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从中发现了券商客户需求变化的五大趋势： 

第一，就产品而言，随着可投资资产规模的增加，客户资产配置趋于

多元化，对高收益专属产品需求大，且富裕客户更倾向于选择券商和基金

公司进行财富管理。客户对券商产品平台的要求在升级，在一站式产品平

台基础上，还需要产品建议和筛选服务； 

第二，就服务而言，超过八成客户愿为投顾付费，年轻人付费意愿更

高。50 岁以上的客群偏好个股推荐，“80后”和“90 后”客群更钟情行

业趋势和投资洞见，看重投顾的专业性并最想获得资产配置建议； 

第三，就科技而言，近八成客户（特别是资产在 300 万人民币以内的

客户）接受智能投顾，但他们更希望其为自己推荐股票和投资产品，而不

是代替自己投资； 

第四，就渠道而言，富裕客群线上和线下渠道的使用频率都远高于大

众客户，可投资资产规模越大的客户，使用各个渠道的频次越多，其中线

下渠道的差异最为明显； 

第五，就品牌而言，客户重视券商品牌和口碑，朋友介绍是客户选择

财富管理机构的最重要因素，其后为线上营销和银行推荐，年轻客群尤其

容易受线上广告和营销活动的影响。 

从调研发现来看，多数券商在全面满足客户需求的道路上仍需不断前

行。券商，尤其是传统型券商，欲在竞争激烈的财富管理市场中胜出，零
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售模式转型刻不容缓。 

转型必须明确“以客户为中心”的基本理念，从基本的商业模式出发，

从产品配置、服务模式、金融科技、渠道策略、品牌构建等多个维度全面

开展。麦肯锡提出了五大转型核心举措，包括： 

 

面临日渐成熟的客户和前所未有的激烈竞争，一味盯着经纪业务牌照

价值的券商终将被淘汰。归根结底，需要落实好 “服务客户”这四个字。

同时，对于监管来说，在防控系统性风险的大环境下，应避免“一刀切”，

需要摸清底线，区分哪些是值得支持的真创新，哪些是摇着创新大旗规避

监管的‘伪创新’，从而实现行业的健康发展。 

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
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