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财富管理论坛

财富管理转型成信托业发展共识

证券时报记者 张宁

日前， 由证券时报主办的 “财富

管理论坛暨第四届中国优秀信托公司

颁奖典礼” 在深圳成功举行。 来自全

国

27

家信托公司的高管以及深圳市金

融办、 私人银行、 第三方理财机构人

士参会。 在对信托业发展方向的讨论

中， 与会信托公司代表一致认为， 财

富管理是信托业发展的主要方向。

与会代表表示， 自

2009

年开

始， 监管部门一直提倡主动管理，

希望信托公司从过去的 “融资平台”

向 “受人之托、 代人理财” 的专业

理财机构和财富管理机构转型。 尤

其在

2010

年底， 《信托公司净资本

管理办法》 的出台， 结束了信托公

司依靠规模无限扩张盈利的模式。 从

一定意义上说， 该政策收紧了信托公

司的 “管道业务”， 迫使信托公司走

上转型之路。

事实上， 自

2011

年开始， 一大

批由信托公司销售队伍组建的信托

系财富管理中心如雨后春笋般冒出

来。 据证券时报记者统计， 目前至

少已有

10

家信托公司组建了相关的

办事机构。

对此， 平安信托总经理助理韩晓

表示， 信托公司发展专属渠道， 直接

掌握一批高净值客户， 仅仅是实现其

财富管理目的的第一步。 其后还需要

整合各种资源， 为客户提供真正的财

富管理服务。 而平安信托一直把这作

为唯一的主题， 同时， 平安信托也在

开放引进市场上较好的产品， 只有这

样， 才能使高端客户通过信托这个平

台实现其财务目标。

用益信托总经理李旸认为， 目前

几乎所有金融机构都在以财富管理的

名义进行理财业务。 但在目前分业管

理的背景下， 任何一家金融机构都不

可能完全以客户为中心； 为满足客户

全方位的需求而进行产品设计， 只有

带有混业性质的信托公司有条件做到

这一点， 这也正是信托公司进军财富

管理市场的最大优势。

另类投资或成银信合作新方向

见习记者 郭吉桐

在日前由证券时报主办的 “财富

管理论坛暨第四届中国优秀信托公司

颁奖典礼” 上， 招商银行总行私人银

行部产品部总经理王楠表示， 该行已

开拓出了一些银信合作的全新领域，

譬如钻石、 红酒、 字画等另类投资。

王楠表示， 该行与信托公司的合

作业务起步于

2008

年， 经过四年多

的磨练后， 目前该行能提供的银信合

作产品类型较为丰富， 包括传统的与

信托公司合作的阳光私募产品， 以及

房地产项目等。 此外， 目前该行还开

拓出了一些全新的领域， 譬如钻石、

红酒、 字画等另类投资。 “这些均可

与信托公司合作， 虽然目前信托公司

在此类产品上提供得较少， 但市场的

需求是非常旺盛的。” 王楠说， “另类投

资的发展空间会非常广阔， 也更能体现

出每家信托公司产品的差异化。”

光大银行深圳分行公司管理部总经

理孟虎则表示， 近年来信托公司的发展

大概可分为几个阶段： 第一个阶段在

2006

年之前， 表现为信托公司与银行

的代销合作， 主要体现为信托公司产品

设计和创新方面的优势与银行客户资源

方面的优势结合。 在此阶段， 整个合作

规模不大；

2006

年至

2009

年， 理财资

金与信托计划进行了一个很大的对接，

规模发展至两万亿元左右；

2010

年至

今， 银行与信托双方都在基于第一阶段

和第二阶段的基础上摸索双方的互补。

“应该说， 银行和信托具有天然的

互补性。 深圳是一个高度资本化的地

区， 市民投资理财需求很大。 作为国

内最早进入大众理财时代的地区之一，

深圳银信合作具有非常广阔的前景。”

他说。

银信合作对银行其他理财产品有

没有影响？ 王楠表示， 目前市场上普

遍存在一个误区 ， 就是将信托公司

单纯视为银行的一个通道， 其实随

着银信合作的深入 ， 这个定义显得

非常偏颇。 在银信合作中， 信托公司

的风险控制机制、 售后服务机制等将

对信托公司形成较大的考验， 也将体

现出信托公司的功底， 因此， 信托公

司不仅仅扮演着通道的角色。 比如，

银行可在上游、 中游等整条链条上与

信托公司进行垂直化的合作， 双方的

利益能绑得更紧。 此外， 前面提到的

另类投资， 也是银信双方一个很大的

合作空间。

平安信托总经理助理韩晓：

信托财富管理需“产品为王”

见习记者 郭吉桐

财富管理市场中讲究 “渠道为

王”。 而在日前由证券时报主办的

“财富管理论坛暨第四届中国优秀信

托公司颁奖典礼” 上， 平安信托总经

理助理韩晓表示， 在信托行业， 重心

应是 “产品为王”， 而非 “渠道为

王”， 若没有好的产品， 渠道的用处

不会很大。

韩晓认为， 信托公司一定要走一条

私人财富管理的道路， 为高端客户提

供最佳的理财服务产品。 此外， 信托

公司还可开放地引进市场上的好产品，

而不仅仅是提供自己的产品。 这样，

高端客户便可通过信托这个平台实现

其财务目标。

而目前， 财富管理行业人才比较欠

缺。 韩晓指出， 平安信托目前的人才

培养主要有三种模式： 一是从集团内

部直接引进， 对其进行半年到一年的

信托专业知识培训， 之后投放至市场；

二是从优秀应届毕业生中招聘， 之后

进行两个多月的封闭培训， 再到基层

一线进行业务学习； 三是从外部招聘。

韩晓表示， 前两种人才培养模式比较常

见， 第三种模式占比较少， 因为目前整个

市场的人才供不应求。 “至于哪种模式较为

成功， 目前还没有定论。” 他说。

银信双方在合作的同时， 也在财富

管理业务和高端客户的拓展中面临竞争。

该如何处理好这种既合作又竞争的关系，

韩晓认为， 银行和信托双方有着不同的

优势， 一方面， 银行有广大的网点， 有

品牌效应， 渠道优势较为明显； 另一方

面， 信托公司的产品开发能力， 尤其是

跨市场的产品开发能力， 比银行强。 比

如， 平安信托的产品可与资本市场以及

非资本市场对接， 同时还有跑赢

CPI

（消费者物价指数） 的产品、

FOF

（基金

中的基金） 产品等。 因此， 把银行和信

托双方的优势有机整合是最好的。

据韩晓介绍， 平安信托产品销售不

仅通过银行， 还通过自身的渠道， 譬如

平安集团的交叉销售渠道。 “渠道自身

建设是一个很重大的话题， 做起来很辛

苦， 但很有价值。” 他说， “产品和渠

道是两个轮子， 要一起转起来才行， 同

时还要与信托公司的运营结合起来， 三

者需要平衡。”

中科创总裁常虹：

国内财富管理仍处初级阶段

见习记者 郭吉桐

紧随私人银行和信托公司之

后， 以诺亚财富、 中科创等为代表

的第三方理财机构在国内财富管理

市场上崛起 。 不过， 业内人士认

为， 目前国内财富管理行业仍处初

级阶段， 行业或将出现洗牌， 海外

的财富管理模式应是国内第三方理

财机构发展的方向。

日前由证券时报主办的 “财富管

理论坛暨第四届中国优秀信托公司评

选” 颁奖典礼上， 中科创总裁常虹表

示， 国内第三方理财机构近年来如雨

后春笋般涌现， 发展速度和规模远超

许多人想象， 但整个行业仍处于初级

阶段， 未来可能有一个洗牌的过程。

“海外的财富管理是了解客户的资产构

成， 给其提供一个产品组合以合理配置

其财富和资产， 这是以客户为中心。”

他说。

反观国内， 目前的第三方理财机

构基本上属于金融产品提供商与销售

商， 以产品为中心。 常虹表示， 国内

第三方理财机构应朝着以客户为中心

的方向发展， 真正为客户做资产配置。

譬如进行家族财富管理， 富一代退休

后， 富二代不一定管理得好， 这就需

要专业的财富管理机构。 同时， 富二

代和富三代在理财意识上可能较富一

代强烈， 因此更容易接受第三方理财

机构。

最具区域影响力信托公司

最具成长性信托公司

最具创新力信托公司

财富管理论坛

最佳资源类投资信托计划

财富管理论坛暨第四届中国优秀信托公司颁奖典礼现场

（本版照片均由宋春雨摄）


