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中国建设银行总行个人存款与投资部副总经理曹伟：

把美丽的产品曲线变成客户的收入曲线

□本报记者 张焕昀

看好秉持“以客户为中心” 理念的创新产品

当然， 有了中国建设银行对于客户行为

的有效引导与管理， 以及完善的大类资产配

置方案，还需要真正契合“以客户为中心” 理

念的基金产品，才能实现真正“把美丽的产

品曲线变成客户的收入曲线” 的美好愿景。

8月6日，南方基金推出“赚钱才收管理

费、多赚不多收” 的基金产品———南方瑞合，

而该产品的主要托管行与销售行正是中国建

设银行。

曹伟表示，建行本次和南方基金合作进

行的这种新的尝试和创新， 是对现有模式

的一种改善和补充，将销售机构、管理人与

投资者更加紧密地捆绑在一起， 体现了建

设银行和南方基金坚定为客户创造价值的

责任和使命，展示了双方的信心、担当和情

怀。 这种模式有利于提升客户的安全感与

获得感， 但对基金管理人的投研水平则提

出了更高的要求， 有利于促进基金公司提

高核心竞争力， 提升公募基金行业的社会

价值和品牌形象。 而这只产品有利于引导

行业回归管理本源，聚焦价值创造。 管理人

必须加强资产配置的能力， 通过动态调整

平滑基础市场波动， 树立绝对收益和为客

户创造价值的理念。

曹伟表示，今年是公募基金行业诞生20

年， 这种创新是南方基金以实际行动致敬中

国基金业20年的一种探索和尝试，也是南方

基金长期坚持“以客户需求为导向，以价值

创造为核心，以产品创新为引擎” 理念的具

体体现。

曹伟表示， 中国建设银行对于这只产品

的设计、开发及后续的发行都非常重视。在此

过程中， 始终保持着与南方基金的密切沟通

与合作。在发行过程中，建行将邀请南方基金

的投研专家对市场和产品进行深入解读，利

用线上线下多元化的方式展现给广大客户，

让更多的投资者了解南方瑞合这款创新产

品，引领更多的客户认可并践行长期投资、价

值投资。

“这是一次很好的投资者教育契机，也

是进一步践行公募基金普惠金融属性的方

式。 ” 曹伟表示。

2018年， 是中国公募基金行业发展20

周年。

一直以来， 基金与银行都是最亲密的战

友与伙伴， 始终一同并肩奋战在为客户资产

保值增值的阵线上，培养了深厚的战友情谊。

站在20年的时间点上，大资管行业也面

临着新的机遇与挑战。面对行业的不断变革，

面对投资者更加多元化的需求， 银行业与基

金业如何继往开来， 携手发扬自身优势与传

统，顺应时代发展的脚步，更好地为客户创造

并管理好财富，这是资管行业热议的课题。

中国建设银行是中国银行业发展的龙头与

翘楚，在为客户提供基金服务时始终坚持“以

客户为中心”的宗旨，创造了无数基金销售服

务的榜样，也收获了无数客户的一致好评。

中国建设银行总行个人存款与投资部副

总经理曹伟表示，未来，中国建设银行将通过

综合化的金融服务、综合化的客户服务，来打

造建行在未来金融市场里的卓越地位。 将从

原来简单的给客户提供产品服务与销售到整

个资产配置模型的建立， 形成高效的资产配

置系统。不仅仅要让客户选择优质的产品，更

要在帮助客户做好投资行为引导上发力，使

美丽的产品曲线变成客户实际的收益曲线。

从产品导向到客户需求驱动

做好资产配置服务

在曹伟看来， 公募基金行业20年发展的成绩有目

共睹的。

首先是基民数量不断提升创出新高， 这意味着银

行有了更多客户，有了更大的发展空间。 曹伟表示，这

是多年来从事基金销售服务工作的同事们取得的重要

成绩。 与此同时，从产品收益上来看，20年来基金为客

户创造了令人惊喜的盈利，同时分红总额也十分巨大，

可以说是硕果颇丰。

但与此同时，从客户角度而言，部分客户的投资体

验并不十分理想的现象依旧存在。 基金业协会2017年

二季度的调查显示， 自投资基金以来有盈利的投资者

占比仅为30.9%。

资管行业一直强调“不忘初心，回归本源” ，曹伟

理解的“初心” ，是基金要给客户带来收益，是一种信

托关系。客户是基金真正的持有人，而要实现持有人的

利益最大化， 其中要解决的一个大问题就是客户自身

追涨杀跌的行为。无论是公募基金从业人员，还是银行

销售渠道，都有责任通过服务，通过与客户的沟通，使

用“有温度的服务” ，对客户的投资行为进行有效的管

理和引导。

“如何使美丽的产品曲线变成客户实际的收益曲

线，这是未来基金最大的痛点。 ” 曹伟指出，要解决好

这一问题，不仅仅要让客户选择优质的产品，更要在帮

助客户做好投资行为引导上发力。

首先，要帮助客户树立正确的投资理念。在打造基

金产品时，一定要明确产品需要实现的目标，明确产品

设计和运作上的特点。 其中的关键是收益与风险一定

要相匹配，并且让投资者理解清楚。在这一点上需要做

好投资者相关的教育工作，千万不能出现所谓“无风

险高收益” 的情况。

其次，一定要深入挖掘客户真实的投资需求。曹伟

表示，行业发展至今，在最初的发展阶段，基金公司发

行了产品，通过与银行合作来进行销售。有些渠道认为

完成销售任务即可， 在其中有时往往忽视了客户的真

实需求。如果这种现象长期存在，那么客户一定无法得

到优质的体验。 客户的需求往往是“千人千面” 的，因

此对于客户的投资需求和偏好，从银行的角度而言，一

定要深入挖掘，精准识别。

曹伟介绍，在建行的基金销售服务中，目前已上线

了新一代核心系统，将建设银行6亿客户进行了大数据

细分， 把每个客户的需求都打上了标签。 根据客户需

求，再分析提炼客户的真实意愿，用这种意愿来主导产

品的销售、定制与研发，建行将从以产品作为核心驱动

销售、 驱动需求， 慢慢转变为以客户的需求来驱动产

品、驱动销售。

有了正确的投资理念， 以及对于客户需求的精准

把握，如何来实现真正的客户资产增值？曹伟的答案是

“有效运用资产配置的方法。 ”

曹伟指出， 未来的银行销售是从单一产品销售服

务走向资产综合配置和管理的阶段。他举例阐释，未来

银行不要做“药铺” ，而是要做“医院” 。如果仅仅是出

售药品的药铺，总有一天会被平台替代，而医院最核心

的就是提供处方， 对于疾病本身进行准确的诊断和分

析，并提供最适合的建议。

实际上，建设银行已经在做大量的工作，努力建设

一种大平台，从人生的不同阶段进行总资产配置，根据

不同客户的财富积累状况提供相应适合的解决方案。

例如对于年轻人而言， 在投资方向上可以选择相对比

较激进型的策略，而对于老年人而言，总的资产配置则

需要偏向保守与稳健。

曹伟强调，在当前的互联网时代，如果不从客户的

角度着想，是没有客户黏性的，必须换位思考。 银行只

有站在客户的角度，深度挖掘需求。客户有什么样的需

求，银行就提供相应的服务。 有了整体服务方案后，资

产配置就成为一种执行的有效手段。

“我们将通过综合化的金融服务、 综合化的客户

服务，来打造建行在未来金融市场里的卓越地位。我们

将从原来简单的给客户提供产品服务与销售到整个资

产配置模型的建立，形成高效的资产配置系统。 ” 曹伟

表示。

“过去，银行业做的更多的是筹资融资，现在要做

的是筹智融智。 ” 曹伟表示，“从资金到智慧，从资金流

到信息流， 用汇聚的智慧来为客户提供投资建议以及

相应的解决方案。 ”

基金是进行资产配置的最好工具

在中国建设银行与中国证券报联合举办

的“基金服务万里行活动” 中，曹伟曾指出，

基金是进行资产配置的最好工具。

对此，曹伟表示，从以前的经验来看，尽

管有时候A股市场波动剧烈， 但建行为客户

提供的优质投顾服务未曾改变，恒久如一。建

设银行的投顾服务，包括财富管理服务，都是

围绕着资产配置来做的，为客户理财、帮助客

户获得收益是重要的职责， 对客户的托付抱

着负责任的态度是银行的天职。 在“基金服

务万里行活动” 中，建行一直持续地帮助客

户进行大类资产配置， 并根据资产配置的需

要向客户推荐基金。

首先， 很多基金产品的投资范围是多样

的、广泛的，既能投资股票这类权益资产，又

能投资利率债、信用债等固定收益资产。自去

年推出基金中基金后，FOF还能通过买卖商

品类基金而间接投资于原油、 黄金等商品类

资产， 所以基金本身能够实现一定的资产配

置功能。

其次， 从公募基金披露的定期报告能看

到，大部分基金在持仓上能够做到适度分散。

比如很多偏股型基金的股票持仓数量能达到

30只、40只，主动量化基金得益于模型选股，

持仓数量更能达到200只以上， 而普通投资

者很难做到同时持仓几十甚至上百只股票，

尤其对于投资金额不那么高的客户， 难度更

大， 很可能就 “把鸡蛋放在了同一个篮子

里” 。 所以，购买基金的行为能够帮客户实现

部分的分散投资功能。

再次，比起个人买卖股票，基金公司的主

要优势在于对资产管理和企业评估的专业性

上。普通客户精力有限，对股票的分析理解可

能不如基金公司专业， 对各类资产的特性及

投资时机的把握更是有心无力或无暇顾及。

但专业的事可以交给专业的人， 基金公司就

是专业进行投资分析、资产管理的一方，他们

对宏观经济、市场形势、行业发展趋势、企业

发展阶段等都有成熟的、成体系的分析方法，

因此不同的基金产品提供不同的资产配置方

向，长期来看，能够为客户获取良好回报。

“通过基金这一资产配置工具， 给客户

设计真正的理财方案，让客户获得一个稳定、

长期的收益， 也是建设银行对客户最重要的

使命。 ” 曹伟表示。

曹伟介绍，经过建设银行的大数据分析，

在股票市场低迷、基金销售非常困难的时候，

销售的基金往往是能在未来获得收益的；而

在市场高亢时，销售的基金赔钱概率较高。因

此，基金作为资产配置工具，配置时机非常关

键。 而今年以来，受多方面因素的影响，A股

市场波动较大，热点轮动也比较快，从长期资

产配置角度出发， 目前是比较适合的配置基

金产品的良机。

曹伟：把美丽的产品曲线变成客户的收入曲线

本报记者 张焕昀

2018年，是中国公募基金行业发展20周年。

一直以来 ，基金与银行都是最亲密的战友与伙伴 ，始终一同并肩奋战在为客户资产保值增值的阵线上，培养了深厚的战友情谊。

站在20年的时间点上，大资管行业也面临着新的机遇与挑战。 面对行业的不断变革 ，面对投资者更加多元化的需求，银行业与基金业如何继往开来 ，携手发扬自身优势与传统，顺应时代发展的脚步 ，更好地为客户创造并管理好财富，这是资管行业热议的课题。

中国建设银行是中国银行业发展的龙头与翘楚 ，在为客户提供基金服务时始终坚持“以客户为中心” 的宗旨，创造了无数基金销售服务的榜样，也收获了无数客户的一致好评。

中国建设银行总行个人存款与投资部副总经理曹伟表示，未来，中国建设银行将通过综合化的金融服务 、综合化的客户服务，来打造建行在未来金融市场里的卓越地位 。 将从原来简单的给客户提供产品服务与销售到整个资产配置模型的建立，形成高效的资产配置系统。 不仅仅要让客户选择优质的产品，更要在帮助客户做好投资行为引导上发力，使美丽的产品曲线变成客户实际的收益曲线。

从产品导向到客户需求驱动 做好资产配置服务

在曹伟看来，公募基金行业20年发展的成绩有目共睹。

首先是基民数量不断提升创出新高，这意味着银行有了更多客户，有了更大的发展空间。 曹伟表示，这是多年来从事基金销售服务工作的同事们取得的重要成绩 。 与此同时，从产品收益上来看，20年来基金为客户创造了令人惊喜的盈利，同时分红总额也十分巨大，可以说是硕果颇丰。

但与此同时，从客户角度而言，部分客户的投资体验并不十分理想的现象依旧存在。 基金业协会2017年二季度的调查显示，自投资基金以来有盈利的投资者占比仅为 30.9%。

资管行业一直强调“不忘初心，回归本源” ，曹伟理解的“初心” ，是基金要给客户带来收益，是一种信托关系。 客户是基金真正的持有人，而要实现持有人的利益最大化，其中要解决的一个大问题就是客户自身追涨杀跌的行为。 无论是公募基金从业人员，还是银行销售渠道，都有责任通过服务，通过与客户的沟通，使用“有温度的服务” ，对客户的投资行为进行有效的管理和引导。

“如何使美丽的产品曲线变成客户实际的收益曲线，这是未来基金最大的痛点。 ” 曹伟指出，要解决好这一问题，不仅仅要让客户选择优质的产品，更要在帮助客户做好投资行为引导上发力。

首先，要帮助客户树立正确的投资理念。 在打造基金产品时，一定要明确产品需要实现的目标，明确产品设计和运作上的特点。 其中的关键是收益与风险一定要相匹配，并且让投资者理解清楚。 在这一点上需要做好投资者相关的教育工作，千万不能出现所谓“无风险高收益” 的情况。

其次，一定要深入挖掘客户真实的投资需求。 曹伟表示，行业发展至今，在最初的发展阶段，基金公司发行了产品，通过与银行合作来进行销售。 有些渠道认为完成销售任务即可，在其中有时往往忽视了客户的真实需求。 如果这种现象长期存在，那么客户一定无法得到优质的体验。 客户的需求往往是“千人千面 ” 的，因此对于客户的投资需求和偏好，从银行的角度而言 ，一定要深入挖掘，精准识别。

曹伟介绍 ，在建行的基金销售服务中，目前已上线了新一代核心系统，将建设银行 6亿客户进行了大数据细分，把每个客户的需求都打上了标签。 根据客户需求，再分析提炼客户的真实意愿，用这种意愿来主导产品的销售、定制与研发，建行将从以产品作为核心驱动销售、驱动需求，慢慢转变为以客户的需求来驱动产品、驱动销售。

有了正确的投资理念，以及对于客户需求的精准把握，如何来实现真正的客户资产增值？ 曹伟的答案是“有效运用资产配置的方法 。 ”

曹伟指出，未来的银行销售是从单一产品销售服务走向资产综合配置和管理的阶段。 他举例阐释 ，未来银行不要做“药铺” ，而是要做“医院” 。 如果仅仅是出售药品的药铺，总有一天会被平台替代，而医院最核心的就是提供处方，对于疾病本身进行准确的诊断和分析，并提供最适合的建议 。

实际上，建设银行已经在做大量的工作，努力建设一种大平台，从人生的不同阶段进行总资产配置，根据不同客户的财富积累状况提供相应适合的解决方案。 例如对于年轻人而言 ，在投资方向上可以选择相对比较激进型的策略，而对于老年人而言，总的资产配置则需要偏向保守与稳健。

曹伟强调，在当前的互联网时代，如果不从客户的角度着想，是没有客户黏性的，必须换位思考。 银行只有站在客户的角度，深度挖掘需求。 客户有什么样的需求，银行就提供相应的服务。 有了整体服务方案后，资产配置就成为一种执行的有效手段 。

“我们将通过综合化的金融服务、综合化的客户服务，来打造建行在未来金融市场里的卓越地位。 我们将从原来简单的给客户提供产品服务与销售到整个资产配置模型的建立，形成高效的资产配置系统。 ” 曹伟表示。

“过去，银行业做的更多的是筹资融资，现在要做的是筹智融智。 ” 曹伟表示，“从资金到智慧，从资金流到信息流 ，用汇聚的智慧来为客户提供投资建议以及相应的解决方案。 ”

基金是进行资产配置的最好工具

在中国建设银行与中国证券报联合举办的“基金服务万里行活动” 中，曹伟曾指出，基金是进行资产配置的最好工具。

对此，曹伟表示，从以前的经验来看 ，尽管有时候A股市场波动剧烈，但建行为客户提供的优质投顾服务未曾改变，恒久如一。 建设银行的投顾服务，包括财富管理服务 ，都是围绕着资产配置来做的，为客户理财、帮助客户获得收益是重要的职责，对客户的托付抱着负责任的态度是银行的天职。 在“基金服务万里行活动” 中，建行一直持续地帮助客户进行大类资产配置，并根据资产配置的需要向客户推荐基金。

首先，很多基金产品的投资范围是多样的、广泛的，既能投资股票这类权益资产，又能投资利率债、信用债等固定收益资产。 自去年推出基金中基金后，FOF还能通过买卖商品类基金而间接投资于原油 、黄金等商品类资产，所以基金本身能够实现一定的资产配置功能。

其次，从公募基金披露的定期报告能看到 ，大部分基金在持仓上能够做到适度分散。 比如很多偏股型基金的股票持仓数量能达到 30、40只股票 ，主动量化基金得益于模型选股 ，持仓数量更能达到200只以上，而普通投资者很难做到同时持仓几十甚至上百只股票，尤其对于投资金额不那么高的客户，难度更大，很可能就“把鸡蛋放在了同一个篮子里 ” 。 所以，购买基金的行为能够帮客户实现部分的分散投资功能。

再次，比起个人买卖股票 ，基金公司的主要优势在于对资产管理和企业评估的专业性上。 普通客户精力有限，对股票的分析理解可能不如基金公司专业，对各类资产的特性及投资时机的把握更是有心无力或无暇顾及。 但专业的事可以交给专业的人，基金公司就是专业进行投资分析、资产管理的一方，他们对宏观经济、市场形势、行业发展趋势、企业发展阶段等都有成熟的、成体系的分析方法，因此不同的基金产品提供不同的资产配置方向，长期来看 ，能

够为客户获取良好回报 。

“通过基金这一资产配置工具，给客户设计真正的理财方案，让客户获得一个稳定、长期的收益，也是建设银行对客户最重要的使命。 ” 曹伟表示。

曹伟介绍 ，经过建设银行的大数据分析，在股票市场低迷 、基金销售非常困难的时候，销售的基金往往是能在未来获得收益的；而在市场高亢时，销售的基金赔钱概率较高。 因此，基金作为资产配置工具，配置时机非常关键 。 而今年以来，受多方面因素的影响，A股市场波动较大，热点轮动也比较快 ，从长期资产配置角度出发，目前是比较适合的配置基金产品的良机。

看好秉持“以客户为中心” 理念的创新产品

当然，有了中国建设银行对于客户行为的有效引导与管理，以及完善的大类资产配置方案 ，还需要真正契合“以客户为中心” 理念的基金产品，才能实现真正“把美丽的产品曲线变成客户的收入曲线” 的美好愿景。

8月6日，南方基金推出“赚钱才收管理费、多赚不多收” 的基金产品———南方瑞合，而该产品的主要托管行与销售行正是中国建设银行。

曹伟表示，建行本次和南方基金合作进行的这种新的尝试和创新，是对现有模式的一种改善和补充，将销售机构、管理人与投资者更加紧密地捆绑在一起，体现了建设银行和南方基金坚定为客户创造价值的责任和使命，展示了双方的信心、担当和情怀。 这种模式有利于提升客户的安全感与获得感，但对基金管理人的投研水平则提出了更高的要求，有利于促进基金公司提高核心竞争力，提升公募基金行业的社会价值和品牌形象。 而这只产品有利于引导

行业回归管理本源，聚焦价值创造。 管理人必须加强资产配置的能力，通过动态调整平滑基础市场波动，树立绝对收益和为客户创造价值的理念。

曹伟表示，今年是公募基金行业诞生20年，这种创新是南方基金以实际行动致敬中国基金业 20年的一种探索和尝试，也是南方基金长期坚持“以客户需求为导向，以价值创造为核心，以产品创新为引擎” 理念的具体体现。

曹伟表示，中国建设银行对于这只产品的设计、开发及后续的发行都非常重视。 在此过程中，始终保持着与南方基金的密切沟通与合作。 在发行过程中，建行将邀请南方基金的投研专家对市场和产品进行深入解读，利用线上线下多元化的方式展现给广大客户，让更多的投资者了解南方瑞合这款创新产品，引领更多的客户认可并践行长期投资、价值投资。

“这是一次很好的投资者教育契机，也是进一步践行公募基金普惠金融属性的方式。 ” 曹伟表示。
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