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淺談台灣地區銀行及證券業 

發展財富管理面臨之挑戰 
-遠智證券 陳智泉總經理-                 2015/11 

前言 

近年觀察全世界財富分配不均

的情況愈來愈嚴重，根據國際 NGO組

織樂施會（Oxfam）報告，明年（2016）

全球總財富一半以上，都將在全球人

口 1%的富豪手中，而全球最有錢 80

名富翁的資產(總共擁有 1.9兆美

元)，將超越其他 99%人口的資產總

和，也造成『富者越富，貧者越貧』。

《2013 年全球財富報告》指出，預

期亞太地區未來將會成為全球富裕

人士財富成長主要地區。觀察亞洲富

豪們對財富觀念，富豪們雖熱衷投資當地股市，但卻也把近半資產分配在流動性極低

的投資項目如私募股權基金及房地產，藉此分散風險，進而持續累積財富。相對於全

球或亞洲富豪的資產迅速成長，台灣富裕成長動能趨緩，人口結構逐漸老化，加上微

利時代的來臨，除了民眾或投資者需要更完整的退休規劃，在投資策略和做法上更需

要建立『財富管理』的觀念。 

『財富管理』緣起於私人銀行(Private Bank)，服務的對象為高淨值資產客戶，

一般金融機構針對此客層的客戶會提供專屬的金融服務，除了提供較為隱私的洽談空

間並透過客製化商品投資組合、稅務專家及私人管家服務，讓高淨值的客戶享有更尊

榮專屬的禮遇。 

在台灣，金融業通常透過廣大的行銷據點並用相對低的門檻標準(通常為新台幣

三百萬元)來協助客戶做中長期的資產規劃，藉由了解客戶現在金流及未來的資金運

用規劃、風險評估，提出一個完整計畫。當然，財富管理的最高執照為 CFP(Certified 

Financial Planner)，擁有此項證照的理財人員除專精資產規畫同時也兼顧保險、稅

務、法律、退休金等運用，協助客戶做長期財務計畫。只可惜，雖然 CFP在台灣推廣

已超過 10年，但大部分的金融機構仍未把這項執照當作必要項目，以致擁有這項執

照的理財人員仍為少數。 
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淺談台灣財富管理的現況 

我在 2007年曾經寫了一篇文章「財富管理在台灣發展的趨勢與未來的方向」探

討財富管理，爾後我也在幾家金融機構實際參與經營財富管理的業務，對於這些年來

的變化，我有更深入的了解和看法，包含在人員、產品、內部獎酬制度、業務推廣輔

助及客戶分群幾個面向來做討論。 

首先，在銀行負責財富管理業務的人員俗稱為理專。理專的任用資格除了須必備

的執照外，其餘皆由公司提供教育訓練，但由於各家金融機構教育訓練時間長短不

一，導致理專的專業程度也較為不一致。常常見到新進的理專對於該公司的文化、金

融常規、客戶資訊系統操作及對客戶的背景了解都還不夠深入，就必須要開始幫客戶

做金融相關服務，往往造成服務過程中不夠完善。然而，之後公司所提供的教育訓練

又多為線上教學輔助，較少有專人的帶領來學習金融相關實務知識，也使得進步程度

較為緩慢。回顧之前我在美國從事第一份金融工作時，當時公司提供整整一年的教育

訓練課程，目的就是確保我在從事各項銷售、對產品知識和財務規劃等能力方面都是

完整的，才開始服務客戶，畢竟客戶資產是珍貴的。相信未來台灣在理專的教育訓練

會逐步提升來提高對客戶的服務品質。 

再來談產品面。財富管理最重要就是了解客戶的需求、可承受之投資風險，提出

最適合的財務規劃，這也就是前述所提及的 CFP精神，但這幾年來，大部分的金融機

構還是以產品行銷為主，而原因主要是理專除了需要服務眾多的客戶，在沒有足夠時

間去瞭解客戶的需求下，又面臨公司業績目標壓力，就只能從公司看好的商品來推廣

給客戶。值得一提的是，在金融海嘯之後，客戶開始注重投資的風險，從追求高報酬

及複雜的商品組合回到接受合理報酬及低風險的產品，使得投資回歸到最基本面的需

求，而商品部門不需要再設計複雜的商品來提高獲利，而是只要提供需要給客戶更透

明、簡單的商品讓客戶能夠理解風險。 

第三，過去業務獎金的發放主要會以銷售商品收入為主，而較忽略客戶的資產變

化。這幾年在主管機關要求金融機構在獎酬制度上除了手續費收入外，也需考慮客戶

資產變化和整體的服務。由於這項措施的訂定，實際上也大幅改變理專的銷售行為，

更會以客戶的資產配置需求為主。但因每家金融機構對於評分細節、著重的比例有不

同標準，最後也導致每家理專實際銷售行為較為不一致。 

第四，大部分的銀行在財富管理銷售團隊上，都會有三個重要的角色來運作，那

就是-產品經理、輔銷人員和理專人員。產品經理主要是負責產品上架、流程的規劃、

銷售的包裝，透過輔銷人員來傳遞、訓練給第一線的理專人員，而理專銷售商品提供

給需要且合適的客戶，來完成商品銷售流程。目前面對困難點在於產品經理除了要不

斷有新產品上架來滿足不同的需求，而輔銷人員同時也需要面臨眾多的理專，無法有

效的訓練或傳遞給第一線理專，加上理專轄下客戶眾多，導致無法一一對於客戶資產

配置做妥善規劃。在上述這三種因素持續循環的狀態下，常常就會回到以產品銷售為
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主。比較可惜的是，在經營財富管理，其實是應該著重在幫客戶做中長期的資產管理

規劃，而不單只是產品銷售的提供者，更多的時候是需要財務面、稅務、法律專業的

見解。目前各金融機構在理專及輔銷人員在配置上是否妥適，及是否能及時提供客戶

較為完整且有系統性的諮詢和規劃，也值得思考及因應調整。 

第五，客戶分群的趨勢。這幾年很多銀行開始依客戶資產多寡來做客戶分群，再

針對不同族群提供交易手續費的優惠、產品折扣及活動參與，藉此差異化服務。當然

有些金融機構考量高資產客群的需求，例如增加稅務、私人管家等服務，讓高端客群

享有更好的服務。我認為這樣的經營趨勢會愈來愈完整，包含之後在客戶分群的標準

從單一以客戶 AUM到整體對子公司的貢獻合計，例如涵蓋消費金融、法人金融及子公

司的整體貢獻度來做客戶分群。 

除了內部一些問題外，台灣發展財富管理另一個挑戰就是台灣的客戶對於『資產

管理』的觀念。 

一般來講，客戶通常因為資金用途的不同而擁有許多家銀行或證券公司的投資、

儲蓄、交割等帳戶，也或許因為各家銀行或券商手續費優惠、折扣等，使得客戶在開

立之帳戶進行資金搬移。也因此，對目前理財人員來講，恐怕無法有效的掌握客戶實

際的資產狀況，對於財富管理所談的『規劃』亦將無法充分有效的發揮成效。反觀國

外，客戶甚至能做到整個家族的財務規劃交由一個信賴的理財專員處理，而理專在這

時候，則會花更多的心力來做好客戶全方位的財務規劃。 

近年，為因應全球經濟及市場多變的衝擊下，台灣其實也不斷向國外引進和建立

新的理財思維給客戶。但也發現，其實在討論『財富管理』時，卻好像只引進國外理

論而卻尚未建立『在地化』的機制來達到這樣的願景，這也是未來值得大家探討的方

向。 

私人銀行客戶經營的轉變 

私人銀行的產生主要是服務財富管理上更高端的客群，通常資產規模是超過新台

幣 3,000萬的客戶為主，經營的方式大多主要都是透過集中資深理專並成立私人銀行

部門來服務這群高端客戶並有系統的經營。過往我也曾在國內金融單位負責私人銀行

經營的工作，當時我認同高端客戶在經營上應該有所區別，服務的範疇和格局應放大

來思考並著重客戶財務規劃，對於客戶或其他家族成員能做到更深入的規劃，而有別

於一般財富管理的機制。 

有別於大陸地區，台灣目前沒有私人銀行相關法規來遵循，在產品面上與一般財

富管理銀行並無差異，近年無論本土或外商銀行在經營私人銀行上歷經嚴峻的挑戰紛

紛退出市場，回歸併入銀行整體客群來經營用『客戶分群』以提供金融服務或優惠，

但在實質上比較無提供差異化的服務，理專人員也沒有明顯的限制或區別來服務不同
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族群的客層，我想在這個部分未來還是值得大家共同思考。 

證券商經營方式及現況 

證券商就產品的廣度來看，除了有一般

銀行的商品，例如海內外基金、長天期結構

債、保險之外，更提供更多國外投資市場的

選擇如海外股票、ETF、債券或短天期結構型

商品。就深度來看，可提供客戶更多元的資

產配置，同時也兼顧市場波動變化，使證券

商在調整部位也顯得更為靈活! 

在發展趨勢中，除了信託及遺產管理，

值得一提的為代理服務，也就是證券保管、證券投資顧問、全權委託投資等服務。反

觀我國現況，約 80%以上集中在特定金錢信託，如境外基金、證券投資、衍生性金融

商品、國外有價證券及公債等，且發展模式亦是由銀行業及證券業兼營為主。過去一

年，台灣股市受到經濟低迷和證所稅的影響，市場起起伏伏、加上全球市場波動，證

券商戰戰兢兢、經營非常辛苦，但隨著相關法令的鬆綁和開放多項措施，觀察證券商

辦理財富管理(信託)業務在 103年出現大幅度的成長。儘管近期國際股市也出現震盪

走勢，但國內資金仍持續流向海外，其中根據券商公會公布，在今年前 7個月券商(複

委託)成交值已逾 1兆元，較去年同期成長 30.63％，顯示台灣投資人對於海外投資

仍有相當的布局策略。 

證券商經營財富管理上的挑戰 

談證券商財富管理大約可從 2005年開始，當時我也是第一屆證券商財富管理委

員之一，而發展的理念依然是以 CFP的精神為主軸，回顧將近這 10年的發展，證券

商在經營從事財富管理上的挑戰依舊是遠遠大於銀行的。 

其實，證券商在理財人員的教育訓練及聘用上是超過一般銀行的標準。舉例來

說，相較於銀行，證券從業人員在從事財富管理業務前必須先至公會參加 24個小時

的訓練課程，並且通過考試取得財富管理執照後才能執行業務。而銀行理專僅需取得

相關業務證照，無須經由課程訓練就可開始執行業務。雖然證券商在理專的教育、商

品的平台都有一定的特色，但回顧過去這十幾年的發展，證券商經營財富管理的規模

仍不及銀行，其歸納為三個因素。 

第一就是證券商無法管理客戶的金流。就像前述所提及的一般客戶除了擁有多個

銀行帳戶外，在券商所開立的帳戶僅作為交割之用途，券商是無法幫客戶保管資金

的。雖然政府法規逐漸鬆綁，證券業開始可從事信託業務，但一般民眾對於資金操作
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的觀念，仍偏向習慣將錢存放在銀行操作運用。再者，券商經營海外有價證券主要是

透過複委託平台，商品大多為海外債券、ETF、債券、短天期的連動債為主，但目前

法規仍未開放海外有價證券可進行融資或融券交易，因此客戶在海外市場的每筆交易

就必須做全額交割；相較於銀行，近日也開始陸續在探討開放基金、債券、連動債的

融資券的方式，因此在政策及法規的限制下，券商在業務推動上速度較為緩慢。此外，

證券商在人才招聘上是較為劣勢，除了不像銀行可提供理專較為充足的資源(如既有

客戶群)經營，更也導致資深銀行理專缺少動力轉職來從事證券工作，而一般求職者

在工作的選擇上，證券業也往往不是第一順位選擇。 

但隨著政府法規逐漸鬆綁，包括海外有價證券、質借、信託業務開放、開戶及交

易流程的簡化，若能結合銀行服務優勢推動『一站式財富管理』平台，客戶亦可獲得

更完整的金融資訊和服務，相信台灣的證券商在從事財富管理領域能有更突破的發

展。 

未來台灣財富管理展望 

鑑於金融商品的創新日新月異及數位

浪潮的趨勢下，透過行動裝置達到理財商品

資訊或投資需求更大為提升，主管機關推動

數位金融 3.0並列為重要政策，其中包含將

證券市場電子下單比重也將由 36%提升為

50%，加速驅動金融商業模式的改變，此舉

將會在金融業產生很大的革命。 

 

單就目前銀行業來看，在業務執行方式開始漸漸轉變為電子化的方式，例如文件

的簽章、開戶流程或資料提供等，另外也由於交易行為的改變，客戶對於電子交易的

比重提升，至分行辦理業務次數及時間相對減少，也衝擊使得各銀行分行家數逐漸進

行縮減；銀行不再需要過多的人力配置或據點，第一線服務專員至中後台內勤人員編

制也將會有些調整，各分行據點將從以往不斷的擴充分行數到目前積極進行整併。未

來在資料數據分析、行動裝置開發、網路平台應用、數位化和第三方支付都需要更多

的人才，來因應金融服務科技化的變革。更重要的是，客戶對於金融商品也將從被動

推銷轉變為主動掌握的姿態。 

未來，金融業藉由運用大數據分析及電子商務整合，透過異業結合或策略夥伴關

係，領先掌握客戶行為模式來提供更適切的金融服務，將邁向『財富管理 3.0』的時

代! 

 


