
证券时报记者 刘筱攸 谢忠翔

日前，由证券时报社主办的“2024中国金融

机构年度峰会暨 2024中国银行业年会”在深圳

举行。在主题为“破与立：理财公司五年记”的

圆桌对话环节，中银理财总裁宋福宁、农银理财

副总裁刘湘成、兴银理财副总裁章杉杉、光大理

财副总经理李永锋、招银理财首席产品官郑福

湘等大咖，共同复盘了银行理财在一次转型中

的五年展业经验，并探讨如何在二次转型中展

现韧劲。上述嘉宾从理财公司在资管生态中找

寻价值定位、在净值波动下修炼投研与投顾内

功、在业绩达标率方面引起的考核争议等角度，

分享了银行理财如何“破与立”的深度见解。

此次圆桌对话，由国信证券经济研究所所

长助理、金融业首席分析师王剑主持。

一次转型复盘
在资管生态中找到新定位

资管新规发布后，首批成立的银行理财公

司至今已走过五年。在此期间，整个行业历经

净值波动和“赎回潮”，股份行理财公司规模迎

头赶上。如今，理财公司已成为资产管理行业

中不可忽视的重要角色。

宋福宁认为，过去五年，理财公司作为新

兴资管机构主要发生了两点变化，一是理财产

品整体规模增加，二是理财产品净值化转型基

本完成。总体而言，作为具有中国特色的资管

机构，理财公司已经开始走向高质量发展之

路，其运作坚持了金融工作的政治性和人民

性。一方面，截至 2024 年 6 月末，理财公司通

过投资债券、未上市股权等资产，支持实体经

济超 20万亿元；另一方面，理财公司也为投资

者创造了可观的收益，体现人民性和普惠性。

与此同时，理财公司治理体系更加完善，投研

运作、人才管理、交易运营等决策更加独立，加

上愈加完善的监管体系，为理财公司长远发展

奠定了良好的基础。

刘湘成将理财公司的变化概括为“四化”，

即公司化、净值化、专业化和市场化。展望未

来，两大趋势逐渐显现，一是在市场发展和行业

竞争中，头部效应愈发明显；二是不同公司在未

来的差异化定位中更趋明确，包括投资策略、产

品或解决方案等方面的差异。

在章杉杉看来，过去五年带来的最深感受

还是理财公司在资管行业找到了自身的定位

——理财公司与基金公司、券商资管等其他机

构有明显差异，在服务理财客户的过程中准确

定位到了细分客群。

李永锋在回顾过去几年行业经历的净值

化转型等发展路程时表示，银行理财公司坚

持“以客户为中心”和“投资者利益优先”原

则，在提升投研能力、综合服务客户、风险内

控管理等方面，也向理财投资者交出了一份

总体满意的答卷。当前，银行理财产品、服务

和合作渠道呈现多元化、丰富化、开放化等特

征，各类资管机构在标准日益趋同的背景下走

出了合作共赢的态势。随着广大客户对财富

管理、资产管理的需求不断增强，未来各个资

管子行业都将努力探索差异化发展道路，相

互赋能、共同提升，携手服务好中国经济社会

的高质量发展。

郑福湘认为，过去几年，理财行业的转型

超出了预期。他表示，银行理财发展的一个突

出特点是配置化，即当前老百姓配置银行理财

的需求大幅提升，理财公司提供资产配置方

案，未来具有较大的发展空间。另一大特点是

市场化，销售渠道不再完全依赖于母行。如

今，银行理财行业近三分之一的理财产品通过

跨行代销，理财公司的产品在货架平台上展开

了竞争，提高了老百姓对于产品的可得性，也

倒逼着理财公司提升自身能力。总结而言，资

管行业在总量上似乎波澜不惊，但结构上却已

是异彩纷呈。

净值波动成新常态
练好内功才能赢得挑战

近年来，资本市场出现的明显波动也让理

财产品净值难以独善其身。由于银行理财客户

整体风险偏好较低，净值和规模的变动也在一

定程度上影响了理财资产的配置。不过，在理

财产品净值波动常态化的背景下，机遇也与挑

战并存。

刘湘成认为，在理财产品净值化后，一些

客户不太理解产品背后的逻辑，从而给产品配

置带来了一些挑战。对此，他有四点体会：一

是要做好客户的陪伴，及时安抚客户并解释

市场波动对产品的影响；二是在市场波动加

大的情况下，理财公司应在策略上更加灵活，

及时结合市场变化调整策略安排以满足客户

需求；三是提前进行营销引导，让客户更好地

理解市场情况；四是修炼内功，打造专业的投

资经理人队伍，更好地应对市场变化，管理好

产品风险。

在郑福湘看来，理财公司如何应对净值波

动带来的挑战，可以概括为三组辩证关系。处

理好这些关系，挑战就会变成机遇。

一是“快与慢”，即银行理财如何处理好规

模与能力之间的关系。要求理财公司不急于

追求规模突破，而是先练好内功，不断提升投

资管理、风险管理、客户服务和科技能力等基

本功。

二是“新与旧”，银行理财需要处理好新动

能与旧动能之间的关系，平衡好固收投资和权

益投资的关系。低利率环境下固收投资收益变

薄，因而需加强权益投资，并且要围绕稳健目标

做好权益投资。未来，权益资产、另类资产甚至

跨境资产的占比提升，将是大势所趋。

三是“取与舍”，银行理财应该多做有利于

提高老百姓获得感的工作，比如发行普惠理财

产品。同时，围绕高质量发展沉淀长期能力，包

括围绕“五篇大文章”，做好投资和产品创设，围

绕投研能力建设多资产、多策略体系等。

对于理财行业的未来发展，李永锋充满信

心。他认为，理财独具中国特色，是开拓中国

式财富管理发展之路的积极探索。理财为

客户提供的是完整解决方案而非工具化产

品，理财通过多资产多策略，包括遴选各类优

质的基金或其他资管产品，可以在产品层面

实现多资产配置，通过产品化的形态一定程度

上实现了投资顾问的功能。因此，理财在某种

意义上实现了投资研究和投资顾问的融合，是

行业探索“买方投顾”业务的一种本土化模式

选择。

银行理财优化布局
多方向加码含权产品

经过五年的发展，银行理财公司取得了长

足进步，但目前不论是资产还是产品，权益占比

低仍是个问题。

银行理财 2024年半年报数据显示，在产品

层面，截至2024年6月末，固定收益类产品存续

规模为27.63万亿元，占全部理财产品存续规模

的比例高达96.88%，较年初增加0.54个百分点；

而权益类产品的存续规模仅有 0.07万亿元，占

比为0.25%。在配置层面，理财产品投资资产合

计 30.56万亿元，以固收类配置为主，投向权益

类资产余额只有 0.85万亿元，仅占总投资资产

的2.78%。

近期，政策红利持续释放。为落实 9月 26
日中共中央政治局会议部署，大力引导中长期

资金入市，打通社保、保险、理财等资金入市堵

点，努力提振资本市场，中央金融办、中国证监

会联合印发了《关于推动中长期资金入市的指

导意见》。

在推动中长期资金入市的政策环境下，多

家银行理财公司正在不断优化产品布局。宋福

宁表示，中银理财抓住了这一轮政策红利带来

的两个主题行情，一个是科技创新类主题，另一

个是红利稳健类主题。

在郑福湘看来，银行理财资金入市仍存在

不少堵点，包括首次购买股票型R4、R5产品仍

须到柜台面签，以及银行理财目前尚未获准在

互联网平台、券商平台销售等，这会将银行理财

局限于银行渠道本身。因此，业内对后续相关

政策的进一步开放和优化颇为期待。

郑福湘表示，为了适度提高权益仓位，优化

含权产品布局，招银理财瞄准了几个重点加码

的方向：一是在监管鼓励的情况下，探索被动投

资产品线；二是适度发展主动管理类业务；三是

大力发展多资产、多策略产品，进一步加大“固

收+”产品的货架份额。

银行理财开启二次转型 业界大咖共话“破与立”

证券时报记者 张艳芬 黄钰霖

日前，由证券时报社主办的“2024中国金融

机构年度峰会暨 2024中国银行业年会”在深圳

举行。浦发银行科技金融部副总经理葛亮、兴

业银行深圳分行行长助理薛敏、北京银行深圳

分行行长助理朱永恒、微众银行科技金融部负

责人袁伟佳等人，在主题为“道与术：科技金融

大文章”的圆桌论坛上，分享了来自一线的经历

与见解。

中央金融工作会议提出，做好科技金融、绿

色金融、普惠金融、养老金融、数字金融“五篇大

文章”，为金融强国建设指明了方向。作为“五

篇大文章”之首，科技金融的提出，既体现中央

对科技的高度重视，也赋予了金融服务科技新

的历史使命。

围绕科技金融布局，商业银行积极构建科

技金融制度体系、搭建科技金融专营架构、丰富

科技金融产品供给，成为发展科技金融的主力

军。银行的角色正在转变，不再只是资金提供

者和金融综合服务提供者，更是社会资源的配

置者、整合者。

顶层设计先行

党的二十届三中全会要求，构建同科技创

新相适应的科技金融体制，加强对国家重大科

技任务和科技型中小企业的金融支持。

在此次圆桌论坛上，参与嘉宾持有一致看

法——在银行成立专业化服务机构，是当前商

业银行从战略高度做出的普遍选择。在此基础

上，各家银行再进一步铺设科技金融专属组织

架构、完善内部风控机制、创设信贷产品和服

务，在为企业搭建多维服务的科创生态圈中，逐

步打造差异化的服务体系。

葛亮介绍，浦发银行在总行组建工作专班、

成立科技金融一级部门，并选择了在科技创新

比较活跃的 14个城市设立科技金融重点分行，

建立了156家专门服务科技型企业的支行，形成

“1+12+156”的整体构架。

兴业银行对科技企业的布局较为超前。薛

敏介绍，该行早在 2010年就推出了服务于中小

科技企业的“芝麻开花”成长计划，并于2022年

提出挺进“五大新赛道”的策略，其中科技金融是

重中之重。2024年，兴业银行总行成立了由董事

长牵头的科技金融领导小组，进一步提升科技金

融的战略发展定位。今年，兴业银行还升级了

组织架构，在深圳成立了科技金融（深圳）中心，

将其作为直营机构来聚焦拓展重点科技产业客

户。该中心被寄予了厚望，一方面要打造成服

务科技金融的样本，另一方面也将成为兴业银

行内部科技金融人才培养和输出的高地。

截至今年三季度末，兴业银行深圳分行科

技金融贷款余额超 500亿元，已服务约 1.7万家

科技金融企业。

“不做科技金融，就没有银行的未来。”朱永

恒说。据他介绍，北京银行是资产规模最大的

上市城商行，同时也是一家具有科技金融基因

的银行。该行从顶层设计和机制体制方面进行

改革：一是提出了特色银行发展路径，成为业内

首家明确提出打造“专精特新第一行”的银行；

二是在组织架构上，完善科技金融专营体制建

设，针对科技型企业的贷款成立了科技金融审

贷委员会，并设立科技金融部一级部门、增设科

技特色支行。

在袁伟佳看来，作为数字银行的代表，微众

银行善于发挥数字科技的天然基因优势，与科

技型企业“同频共振”，全方位陪伴企业成长。

该行早在 2019年就组建团队专攻科技金融服

务，并积极响应“五篇大文章”的政策方向，不断

优化内部管理和服务流程，在科技金融领域持

续深耕。

截至 2024年 6月末，微众银行科技金融已

经在全国 20个省、直辖市及 200多个地级市开

展业务，科创贷款产品已吸引超 50万家科创企

业前来申请，占所在地区科创企业总数的20%。

搭建多维服务生态圈

随着不断发展，科技型企业的金融需求从

信贷资金向更多元的层面转化。在此次圆桌论

坛上，该观点也得到了多位嘉宾的一致认同。

为科技企业搭建多维服务的科创生态圈、提供

全生命周期的综合服务，无论是从银行自身角

度，还是从企业的角度来看，均有必要。

“单纯给它提供一笔贷款，没有其他综合性

的配套服务，对银行来讲是‘不经济’的。”朱永

恒指出，虽然中小科技型企业掌握前沿的高精

尖技术和科技创新，但在资源整合方面仍需外

部助力。

“作为一家银行，我们不仅能给中小企业客

户提供一笔简单的资金服务，还能够提供一个

生态链、一个渠道、一个整合的生态。”朱永恒表

示，通过为企业家提供融资之外的配套服务，也

能提高企业客户的黏性。

在葛亮看来，金融机构可以为中小企业提

供订单、资金、股权、并购等各种撮合服务。为

此，浦发银行在服务科技型企业中采用了“商

行+投行+生态”的一体化服务模式，为科技企业

的不同成长阶段提供多层次、精准的金融服务。

葛亮认为，生态的第一个作用是链接，提升

金融资源配置的效率，在此基础上，金融机构之

间可发生“化学反应”。“企业体量很小的时候，

服务它的除了股权投资机构，还有担保公司、保

险公司等，商业银行可以迅速构建桥梁、匹配资

源、提升效率，减少中小企业在市场上到处寻找

资源而导致成本消耗。”他说。

对于如何给成长型科技企业提供金融和非

金融服务，薛敏表示，兴业银行从去年开始就进

行了实践，并探索开展了“兴投荟”这一品牌活

动，为政府、创投机构、券商、会计事务所、律所

等中介机构搭建了一个撮合各方资源和需求的

平台，进一步完善了科技企业的股债融资闭环。

从去年至今，兴业银行深圳分行已举办了9
场“兴投荟”，参与路演的科技型企业超过50家，

参与活动的创投、券商等机构超过200家。

破除同质化价格战

随着各类金融机构加码布局科技金融，市

场竞争也更加激烈，导致金融服务和产品趋同

化明显。如何破局日益激烈的“价格战”，并在

这一细分赛道打造出自己的竞争优势，是商业

银行需要有效解决的问题。

面对市场竞争，葛亮直言，若要在科技金融

领域保持领先地位，银行需要沿着行业的产业

链做深入研究，将资源配置投入相关垂直领域

并长期耕耘，才能获取超额的利润。

薛敏则认为，差异化的服务是解决上述问

题的关键。当前，兴业银行利用集团多牌照资

源优势，发挥研究赋能、财富赋能、投行赋能的

差异化特色，为科技企业提供了贯穿全生命周

期的综合服务体系。

北京是北京银行的主阵地，该行为区域内

众多的上市公司、“专精特新”企业提供服务。

面对大行的业务下沉和股份行的多元牌照优

势，朱永恒认为，破局的关键在于提供特色化的

产品，尤其要做到“人无我有，人有我精”，才能

与行业的“内卷”倾向抗衡。此外，依靠灵活性、

较短的决策半径以及“全生命周期”的服务，也

是应对竞争的有效方法。

“与其去卷价格，不如卷价值。”袁伟佳认

为，商业银行应该向科技企业学习，在技术发

展和产品创新中创造价值，打造领先性。

此次圆桌嘉宾均认为，破除同质化竞争，银

行的应对策略极其重要。一方面，要摒弃价格

“内卷”，依靠专业打造差异化的产品和服务；另

一方面，要依靠特色服务，提升银行的价值度。

“不做科技金融，就没有银行的未来”

宋春雨宋春雨//摄摄

宋春雨宋春雨//摄摄
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