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辐射百万亿元产品规模的资管新规，过渡期即将于年底结束。把产品移到另一个标
准框架下相对容易，但用户思维方式很难说变就变。“买了近十年的产品，现在说
不再保本保息，还不知道预期收益率了？”在过渡初期，处于一线的银行理财经理
们接收了大量用户的这般反馈。

市场重塑，无疑是对银行财富团队专业性和服务精神的一次考验。“我们开始心理
压力也很大。”民生银行北京分行零售财富团队的多位员工坦言，但理财经理的工
作就是要让客户了解财富配置的趋势，结合他们的理财需求提供服务。自此，员工
与客户一对一沟通、定期聊市场变化，以及不断提升自身专业素养等，贯穿过渡期
至今。

“我们的理念是‘授人以鱼不如授人以渔’。”该团队负责人总结道。专业的业务
能力和有温度的服务，也是团队成为爆款产品“大户”的制胜密码。去年民生银行
率先在市场上打响“磐石”基金品牌，截至目前已有多只“爆款”产品，北分财富
团队还创造了单日销售19.8亿元的记录。

当下，零售业务是银行的必争地，而客户是零售业务的基础。民生银行零售品牌战
略已从“产品为中心”向“客户为中心”转变，北京分行也于近年加速业务结构向
零售转型，并建立TOP100零售菁英俱乐部，汇聚最优秀的零售人才。

财富团队是银行触达客户的前端之一。目前北分零售财富团队拥有400余名员工，
“为客户着想，才能发展得更长远。”该行零售财富团队负责人如是阐述他们的理
念：与客户相伴成长，为客户财富管理保驾护航。

不再只是选4.2%或4.3%的区别

多年前理财产品收益高、风险低，客户几乎可以“闭着眼买”。资管新规发布后，
大类资产配置、无风险利率下行成为趋势。在民生银行北京分行零售财富团队平均
工作超过8年的几位员工对此更是深有体会。
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中国民生银行北京分行木樨地支行厅堂主管邓鹏程

让客户了解市场形势，将客户的资产合理配置是理财经理的工作。自此，与客户一
对一沟通、引导客户正确评估自身风险承受能力、详细对比不同理财收益率、讲解
产品投向和策略、提供更加专业化的财富管理服务等，贯穿了民生零售财富团队近
年工作始终。

“我们的理念是‘授人以鱼不如授人以渔’。”该团队负责人总结道，教给客户怎
么看合同、怎么依据自身风险偏好选择投资方向，比直接给他一只高收益产品更重
要。

民生银行净值型理财风险等级多为二级、三级，期限从一天、一个月、三个月到一
年、两年不等，客户可选范围很大。这也离不开团队协作，投研团队凭借专业能力
和丰富经验，可捕捉到市场上交易机会从而使产品获利。“目前我们的体系从上到
下，已搭建得比较完善。”上述负责人称。

爆款“大户”的制胜密码

很多客户从早前只购买定期或短期理财、不懂资产配置，到接纳越来越多的权益类
产品，这个变化也是对银行专业服务的一个正向反馈。

2020年末，民生银行发布稳健投资品牌“民生磐石”，联合嘉实基金、易方达、汇
添富等18家大型基金公司，打造传统理财替代主品牌。尽管彼时已开展了一段时间
的投资者教育，但理财经理们心中仍有忐忑，“很怕客户谈基色变。”

民生银行北京分行零售财富团队的做法是加强与客户的交流沟通。“我们举办了多
场磐石下午茶活动，定向邀请风险承受能力匹配的客户，同时邀请专业的基金渠道
经理为大家答疑解惑，效果非常不错。”马妍举例称，客户张阿姨一开始迟迟下不
了决心，于是，她建议张阿姨先尝试购买5000元。

“等产品开放时，我打电话告知张阿姨收益，她非常满意，表示理财到期的资金还
要再继续购买磐石产品。很多时候客户对我们是非常信任和依赖的，也是我们继续
在专业化财富管理道路上前进的动力。”马妍说道。

邓鹏程也表示，对于零售的变革，客户需要适应的过程，银行理财人员同样需要。
单一营销模式已经不能满足客户迅猛增长的资产配置需求，理财经理也在不断提升
自身业务能力和专业服务能力。

此外，在产品从固收类向权益类转型过程中，客户分层也愈发重要，该行零售财富
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团队建立了以“客户为中心”的精细化客户经营体系。目前，民生磐石系列已出多
只“爆款”产品，“买FOF到民生”这句话也在客户间广泛流传。

与客户相伴成长

更为精细化的客户经营体系，也体现在私人银行团队服务上。

目前民生银行北京分行已形成以私银财富经理、私银投顾、私银产品经理组成的1+
1+N服务团队，并在西单、国贸光华和中关村设有三家私银中心。除关注客户个人
需求外，团队还与非金融服务携手，延伸到家庭、企业、社会需求，通过一篮子方
案为客户提供高质量金融与泛金融服务。
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