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	来访人员姓名及其所在单位
	常州投资集团投资管理二部 汤浩
常州投资集团投资管理二部 李元杰

	日期、时间
	2025年10月31日

	来访地址
	河南省郑州市中原广发大厦

	接待人员姓名及其职务
	财务总监、董事会秘书、执行委员会委员 郭良勇
办公室（董监事会办公室）主任 栾小龙

	主要内容：
问题1：请介绍下公司上半年在传统经纪业务、投行业务和自营业务的情况。
公司回复：在财富管理业务方面，公司以服务居民资产保值增值为目标，以“精准分层、数智赋能、技术赋能、生态协同”为驱动，通过线上平台集约化运营与线下网点专业化服务深度融合，提升对大众客户、富裕客户、私行客户的一站式服务能力。一是提升服务理念，聚焦“以客户为中心”。公司持续围绕三大客群，通过强化资产配置能力和完善投资顾问服务体系，加强投资者教育与风险揭示，引导客户科学理财、长期投资，不断提升客户体验。二是细化客户分层，深化精准服务策略。系统推进“财富中原”服务体系升级，在基础分层（大众、富裕、私行）基础上，依托智能化工具提升客户洞察与响应效率，落地覆盖全生命周期的130+项策略矩阵。三是完善产品供给，构建多元产品矩阵。公司持续丰富现金、固收、权益、另类等全品类产品线，重点引入ETF、私募信托、资管等覆盖高净值客户需求的产品，满足各层级客户需求。四是强化一体运营，线上线下协同发力。线上依托互联网分公司，通过PC端、移动端、Web端（官网、财升网）及官方微信的“三端一微”平台，强化智能交易、实时查询、组合诊断等工具功能，为客户提供更便捷高效的自助化服务。2025年上半年财升宝APP月活超130万，综合排名第22名，稳居行业第一方阵；线下持续发挥网点优势，加强客户开发与客户服务并重，重点提升高净值客户服务，实现整体运营的高效性和客户体验的统一性。
在投资银行业务方面，公司紧密围绕“河南资本市场战略性载体”功能定位，强化服务实体经济职能。期间，公司联合河南日报报业集团主办的“2025并购重组高质量发展大会”，为公司并购重组业务开拓了新的来源；强化“五篇大文章”的服务能力，持续梳理修订制度，完善体系建设；持续跟踪项目进展推动项目落地，积极探索资产证券化等创新业务，深化内部业务协同，积极支持省管国企等核心客户“走出去”战略；坚持以项目为抓手的同时，加强内控管理，严控质量风险，加大培训力度，提升专业水平。公司上半年完成银行间及ABS分销类项目4期，分销金额累计人民币2.44亿元；完成新三板挂牌1家。
在自营业务方面，各项工作稳步推进并取得积极成效。权益投资业务运用风险平价理论，构建大类资产配置组合，谋求长期稳健收益；优化投资业务结构，吸收新人才、借助外部研究支持，持续提升投研实力；开展对投资经理的业绩归因分析，优化投资流程与策略。固定收益投资业务秉持审慎原则，适时调控仓位，有效控制组合回撤；深入各类策略研究，精准把握时机，在债券阶段性价值较高时加大配置；坚持资产科学配置，优化组合结构，确保资产高流动性，严格监控并合理控制自营杠杆指标，坚守收益与风险平衡原则，保障业务稳健运行。

问题2：请介绍下公司如何降本增效、未来是否加大财富管理业务投入和投行业务如何进行差异化竞争。
公司回复：在降本增效方面，公司自2023年启动降本增效工作以来，已在组织架构优化、人力资源整合、资产利用效率提升、低效单元撤并等关键领域取得显著成效，全员成本效益意识持续增强，“降本、提质、增效”的共识与工作氛围已全面形成。未来，公司将从三方面深化降本增效工作：一是战略引领优化资源配置，聚焦高附加值、高增长潜力业务，实现资源利用效率最大化；二是精准攻坚核心任务，重点推进人均效能提升、低效网点整合及信息系统投入精细化管理，达成成本控制与效益增长双重突破；三是精益化全链条管控，通过优化激励机制、盘活低效资产、强化成本管控等举措，持续提升成本管理效能。
[bookmark: _GoBack]在财富管理业务投入方面，公司将加大高净值客户财富管理业务投入，以“精准识客、产品适配、技术赋能、资源保障”四大核心方向，加大资源投入与推进力度，具体举措如下：一是精准识客，深化高净值客户的挖掘与激活：通过多渠道宣传推广，强化高净值客群的开发与精细化运营，稳步实现高净值产品的销售转化。二是丰富核心产品线：持续丰富完善私募、信托、资管类产品线，构建覆盖多元资产类别、不同风险等级及全周期投资需求的产品体系，满足高净值客户差异化、个性化的财富管理需求。三是创新布局新业务：积极推动T0量化交易业务落地，完成相关技术准备与系统搭建，同步推进产品运营、专业培训及路演推广等，不断增强对高净值客户的吸引力。四是夯实资源保障：在人才团队、技术支持、渠道拓展、营销推广等方面优化资源配置，为高净值客户财富管理业务的全面拓展提供坚实支撑。
在投行业务差异化竞争方面，公司认为河南本土市场存差异化机遇，尽管省内虽科技型企业储备不及东部，但在环保、光电子、储能等领域形成特色产业集群，部分省属国企资本运作需求明确，可抓住机遇为区域券商提供稳定基础盘。同时，产业升级催生多元需求，部分产业集群企业从“单一融资”向“产业链整合+资本运作”转型，需并购标的筛选、绿色融资方案设计等综合服务，为投行从“项目承做”向“产业赋能”转型提供契机。2025年下半年，公司投资银行业务将认真落实“河南资本市场战略性载体”功能定位，坚持以重点客户和重点项目为抓手，聚焦北交所IPO等重点储备项目有序申报；深化投行业务转型，加快推进机构客户服务体系及配套制度、系统建设，一体化推进投行业务转型，丰富投行业务模式；聚焦重点业务群体，围绕金融“五篇大文章”巩固常规业务，大力发展并购重组业务，持续探索收益权ABS、CMBS等创新业务，同时借助地方政府融资平台向综合型的产业化平台转型的机会，深入挖掘财务顾问等业务机会。

	附件清单 
	无

	日期
	2025年10月31日



注：公司严格遵守信息披露相关规则与投资者进行交流，如涉及公司战略规划等意向性目标，不能视为公司或管理层对公司业绩的保证或承诺，敬请广大投资者注意投资风险。
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