许国庆引进洋教头
爱姆特开班金融培训
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“下面我们以普林斯家具公司为例，来看如何进行合并会计处理。”阿拉斯戴尔兴致勃勃地把目光投向来自长城证券的一位学员，“杨旭，如果让你来操作，你会怎样来做？”话音未落，附近响起了一阵手机的铃声，阿拉斯戴尔迅速转向了下一个问题：“我们的罐子呢？”一直坐在后排旁听的许国庆马上起身，微笑着捧起一只透明塑料罐来到那位忘了关机的学员身边，后者涨红脸把一张五元的钞票投了进去。
 

这是5月20日在深圳“华尔街估值与定价培训班”上的场景，来自国内多家券商和基金的20余位高级经理专门赶来接受爱姆特公司合伙人阿拉斯戴尔一周的指导。而组织者正是诚迅联丰公司的董事长许国庆。
 

寻找位置
 

哈佛MBA许国庆一直在中国金融市场上寻找着一个位置。他做过汉华银行（后来已经并入JP摩根大通银行）的北京代表，也在华尔街投资银行莱曼兄弟公司做过4年投资顾问，此外，还在香港的一家金融猎头公司尝试过咨询顾问的角色。1998年，他在北京注册成立了诚迅联丰咨询公司，公司定位于专业的金融培训。“我们不缺银行干部，但要找到一批能够和国际同行长期共事的银行家就不容易了。”
 

但找到目标客户并非易事。最初，诚迅联丰在银行界受到冷遇。许帮助中金公司和中银国际搞过校内招聘，还有为建设银行等进行商务礼仪培训，这和最初的设想相去甚远。
 

不过，许的“华尔街科班培训”在一些新锐的证券公司如大鹏证券那里听到了回音。许带国内证券到华尔街去“取经”开始得到了认可，不过代价高昂，券商只能偶尔为之。
 

2001年3月，中银国际选送了一批银行家到纽约去受训，负责接待他们的高盛公司把自己的常年外包培训顾问爱姆特公司的培训师请来，给他们连续开讲了7天的估值与定价模型。爱姆特的专业培训使许国庆眼前一亮。

 

引进爱姆特
 

爱姆特公司(Adkins Matchett & Toy Ltd)是在华尔街和伦敦金融城名头都颇为响亮的一家投资银行培训机构。公司有两位合伙人(凯瑟琳·阿德金斯和阿拉斯戴尔·马切特)都出自华尔街的世家鬼胄JP摩根投资银行，后来自立门户做起了金融培训，尤其擅长企业估值和定价。高盛、摩根士丹利、瑞士信贷第一波士顿、瑞银华宝和德意志银行等欧美投行龙头都是其客户。两年前，曾任哥伦比亚大学商学院副院长的诺曼·多依的加盟，又把一些“财富500大公司”的财务经理吸引进了爱姆特的课堂。
 

许的坚持还是让爱姆特迈出了尝试的步伐。2002年1月，阿拉斯戴尔在深圳为来自国泰君安和国信等多家证券公司的20位银行家开讲估值定价模型。结果，中国学生们的学习热情大大超过了他的预期。5月16日，阿拉斯戴尔再次光临深圳，连续一周的培训班结束后，阿拉斯戴尔把一个打猎时盛酒的小银壶送给了许国庆，他对中国市场的态度显然已经发生了很大的改变：“学员们兴致盎然。你只要在房间里走一圈，和他们谈一谈，就会了解到很多有趣的信息。”
 

感到满意的并非只有阿拉斯戴尔，还有国信证券上海分公司总经理李华强。早已年过不惑的李华强每晚还要摆弄那些看了让人发晕的电子表格。他坦言，要熟悉这些模型比较吃力，但这一关又非过不可，因为这是明天整个行业发展的趋势。“国信这次派出6人参训，成本不低，但是值得。”李华强说。招银国际金融公司的汪献云则写信告诉许国庆，刚在深圳学完估值和定价分析，一回到香港，就在和客户的商务谈判中用它解决了一个大问题。
 

市场在未来
 

爱姆特公司的业务包括专为客户公司单独安排的内部培训、专题公开课和出版物三部分。它的意图是希望在中国把公开课这部分做大。阿拉斯戴尔说：“因为我们进入的是一个语言和习惯都大为不同的市场，必须借助诚迅联丰对本土市场的了解。
 

许的努力已逐渐得到国内政权界的认同。除了长城、国信、联合与中信等券商外，长盛和大成等基金以及华融资产管理公司也派出了数位高级经理接受了培训。3月28日，方风雷走进工商东亚总裁的办公室才刚两天，就在发给公司员工的电子邮件中鼓励大家报名参训，并特地要求为工商东亚预留4个名额。
 

“目前在中国，很多人还并不理解估值与定价对市场的重要性。现在这个市场还比较小，威廉（许国庆）实际上是一个先驱者，正在中国开创（专业金融培训）这个行业和市场。”阿拉斯戴尔说，“未来2到3年，随着中国股市结构的改变，以及真正的购并重组浪潮的到来，无论是投资者、银行家，还是企业经理，都会意识到估值定价的重要性。
 

专业金融培训还成为金融界留住优秀人才的手段。“因为对这些人才而言，一般的金钱刺激已经不是最有效的手段，但如果能够给他们一条比较明晰的专业提升路径，让他们感到将来和国外同行有一个对话的专业基础，对他们来说却是很有吸引力的。”中银国际的陈兴珠说。
 

独家代理
 

目前，除了中银国际这个客户外，诚迅联丰是爱姆特在中国市场的独家代理。许国庆给出了双方合作架构的一个大致轮廓：爱姆特提供培训主讲，诚迅联丰则负责进行培训教材的汉化、编写中国的案例、在全国寻找最好的课堂翻译，同时组织生源，并负责培训的后勤安排。至于利润分成，他表示不便细讲，只表示在扣除所有的可变成本之后，有一个“复杂的利润分享方式”，这也是由“模型”所设定的。
 

阿拉斯戴尔说，在英国的投资银行培训业务，每年的收入大约在1000万英镑。按照许国庆的估计，国内券商每年在培训方面的花费至少在6000万元以上，再加上基金和资产管理公司在培训方面的开销，应该在亿元左右的规模，这还不包括商业银行在内。
 

许国庆的策略是先经营好深圳，再北伐进入北京市场。“深圳的券商都是市场型的；而北京还远远不是，很多老总愿意让员工出国旅游，却舍不得花钱来参加这种培训。
 

下半年，许的重点是向北京的银行界兜售两个东西：信贷风险分析和资本市场模型。“银行坏账的产生和盈利水平的低下，当然有很多制度方面的因素，这不是我们能解决的。但至少，我们可以在操作技术上帮助国内银行界有所改进，使国内的银行家们将来在和国外同行打交道时可以找到对话的语言。”
 

还有两个让他砰然心动的钱眼：一个是金融英语培训，一个是金融机构的市场营销培训。尤其是后者，在国内将开风气之先。“国内证券市场终究会转向买方市场，而且为期不远。到时，如何把你的证券和基金推销给投资者，对金融机构的营销能力将是很大的考验。我们来帮他们未雨绸缪。”许国庆踌躇满志。
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