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前言

　　本书针对中国理财机构的生存现状和发展需要，在借鉴世界众多知名理财机构成功经验的基础上
，全面探讨了理财机构的经营管理之道。
　　本书中的“理财机构”共有三个层面的含义：其一，这里的理财机构当然包括由商业银行、证券
公司、信托公司、保险公司、基金公司等组建的理财业务条线，这类理财机构在中国市场上大众认可
度最高。
其二，本书涵盖了新近在我国出现的发展潜力十分看好的所谓第三方理财机构，如各类理财策划公司
、理财咨询公司、理财师事务所等机构，包括一些独立从业的理财规划师、理财顾问、投资咨询师、
投资顾问以及理财咨询师等个体。
这类理财机构在中国的发展尚处在起步阶段，但在欧美等发达市场中则十分成熟，影响力相当大，因
此，它们在中国的发展前景不容小觑。
其三，以各种投资理财协会、投资理财网站、投资理财俱乐部以及投资理财课堂等形式存在的理财机
构。
这三类理财机构尽管各有特色，但它们的经营管理具有很大程度的共性，本书在充分认识到三类理财
机构的特异性的基础上，围绕这些共性特征展开了具体的探讨。
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内容概要

本书针对中国理财机构的生存现状和发展需要，在借鉴世界众多知名理财机构成功经验的基础上，全
面探讨了理财机构的经营管理之道。
     本书既是作者多年实战经验的总结，也汇集了理财领域中最富创造性的成功人士的真知灼见。
本书旨在帮助读者改善理财机构的经营管理实务，它既是一篇学术论文，也是企业管理学教材的补充
材料，更是一个可以放在口袋里的咨询公司，一个可以随时查阅的专家建议库。
在国内理财市场蓬勃发展的今天，本书的面世对中国理财机构的专业化、制度化乃至国际化，无疑会
起到极大的助推作用。
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章节摘录

　　理财策划师不能让客户认为业绩是策划师带给他们的价值。
实际上，资产配置和多元化的投资组合就意味着客户的回报必然会低于走势大好的市场业绩。
多元化意味着投资组合中应包括相关性较弱的资产种类。
客户必须放弃大发横财的可能性，才能换来高枕无忧。
从另一个角度来看，这也恰好表现出多元化的好处：当单个市场萧条时，客户的收益仍能得到保障，
不至于一落千丈。
我们要向客户声明，我们对他们的价值正在于能帮助他们避免在市场上受煎熬。
我们要告诉潜在客户：“我们不一定让您富有，但是我们绝不会让您贫穷。
我们的工作就是让您享受生活、高枕无忧。
”我们让客户不必在牛市时追涨，在熊市时杀跌，从而展现出公司的价值。
我们与客户的所有沟通和互动都是围绕着管理客户预期开展的。
这点很重要，所以会在第8章专门探讨它。
　　对理财顾问的价值，美国业界有一套很有趣的看法：“在一段长期的客户关系中，顾问至少会给
出一条极有价值的建议。
这样的建议通常是出于偶然，即使顾问能同时理解投资市场和客户的个人境况。
通常，这个建议在提出的时候还显现不出自身的价值，而要等到几个月甚至几年以后，它的价值才会
为客户所发现。
”　　在1997-1998年间，股市出现了前所未有的动荡。
道琼斯指数今天下跌500点，明天又上涨300点。
这样的情况第一次发生时，有的理财机构就给客户打了电话，还给他们发送了一封让他们宽心的书信
。
在这样的事情反复发生了好几次以后，很多客户就建议理财机构还是节省邮资的好。
一名客户告诉他的理财师：“我们知道你现在正竭尽全力把工作做到最好，但是，你不如发信给那些
对情况还不太了解的客户。
我现在已经习惯了股市的动荡，再也不会为此感到反胃了。
”
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