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信托公司直销实力悬殊大

以平安信托为代表的公司早对直销毫无压力；后来者尚处起步阶段，抢夺直销人才

证券时报记者 杨卓卿

实习记者 钟惠茹

监管层三令五申禁止第三方理

财机构代销信托产品， 已有一段时

日。 在信托风险案例频频曝光的当

下，部分后期发力开拓自身渠道的信

托公司深感艰难。

“我们前两年一直忙于开拓其他

业务， 现在才开始发力自建渠道，确

实不易，信托产品不再像以前那么火

爆，自建渠道的好时机已过去。”华南

某大型信托公司财富管理中心相关

负责人称。

据了解，目前业内信托公司的营

销实力差距较大，如平安信托、上海

信托等对禁止第三方代销表示毫无

压力；包括建信信托、交银信托等在

内的银行系信托公司，则因有强大的

股东———银行渠道为依托，直销压力

较小；业内不少信托公司则处于开拓

直销业务的起步阶段，在第三方理财

渠道及银行渠道双双收紧之时，也不

得不招兵买马，应对直销时代。

毫无压力的第一梯队

监管层对第三方理财机构的管

控意图由来已久。

在去年底的杭州信托年会上，

监管层与多家信托公司高管座谈时

明确表示， 将禁止信托公司通过第

三方公开销售信托产品。 今年

5

月，

“

99

号文”执行细则，将这一监管思

路进行了重申。

面对扑面而来的直销压力，已

完全具备直销实力的信托公司自然

令业内同行羡慕不已。 在这方面，以

交叉销售闻名的平安信托成为信托

直销的典范。

据了解，平安信托有一支综合开

拓团队，主要为平安集团内部及外部

合作伙伴，提供信托产品交叉销售咨

询服务及业务支持，并根据客户投资

需求及市场状况提供资产配置、理财

规划等财富管理服务。

启元财富研究总监汪鹏称，建立

直销渠道必须以强大的产品体系作

为支撑，平安信托应该是业内自身渠

道最为发达的信托公司。

前述华南大型信托公司财富管

理中心相关负责人也表示，平安信托

自建渠道开始得很早，在业内同行尚

未布局的时候， 就已把基础搭建起

来，很好地抓住了时机。

因此，在业内同行纷纷在年报中

表示

2014

年要大建渠道时， 平安信

托表示，

2014

年公司要进一步开展

私财渠道的改造，包括产品方面的改

造以及服务方面改造，全面提升客户

的体验，增加客户黏性。

除此之外，一些口碑较好的老牌

信托公司也凭借长期积累的客户资

源，已基本摆脱对外界渠道的依赖。

以上海信托为例，早在

2010

年，

该公司集合信托计划的直销规模占

集合信托产品总销量的近

80%

。 而

据证券时报记者了解，如今上海信托

积累的直销客户数已接近

2

万人，加

之上海信托已被浦发银行收购，不仅

通道业务受益，客户资源、销售渠道

也取得协同效应。

银行系信托优势大

凭借渠道优势，银行系信托公司

的资产规模增幅，一直远超于业内其

他同行。

按照

2013

年年报数据， 兴业信

托、建信信托以及交银国信这

3

家银

行系信托公司的信托管理规模合计

达

1.17

万亿元，已占全行业的

11%

。

“银行的渠道资源正是这些信

托公司的优势所在。 与其他信托公

司的产品相比，银行自然更乐于代

销自家信托产品，银行系信托产品

自销占比一直较高。 ”某中字头信

托公司内部人士称， 与此同时，银

行的客户资源信赖度容易转移到

同系信托公司身上，银行系信托积

累客户相对容易。

上述人士亦表示，银行系的信托

以发展单一资金信托为主营业务，也

就是大家所说的通道业务，这类业务

原本就由银行等机构资金对接，不存

在第三方理财机构代销的问题。

而随着一些兑付风险案例的曝

光，代销信托的主力机构———银行也

开始日趋谨慎。 今年上半年，部分国

有大行甚至一度暂停代销信托产品，

令不少渠道建设尚未完善的信托公

司更加紧张。

华南地区某第三方理财机构内

部人士称，监管层对第三方理财机构

代销信托产品态度发生数次变化，曾

经是完全禁止代销，后来又允许向信

托公司推介客户购买产品，而今又再

度禁止，但业内第三方代销的情况始

终未完全消失。

“短期内完全取缔第三方代销肯

定不现实，但此番不少信托公司对监

管政策执行态度很强硬。 如五矿信

托、 中铁信托等公司自去年底开始，

便表示不再与我们合作。 ”上述第三

方人士说。

人才争夺战开启

实际上， 第三方代销与银行代

销渠道同时收紧， 也在客观上促进

了信托公司财富管理业务的发展，

尽管这个过程对信托公司来讲，比

较吃力。

方正东亚信托研究发展部总经

理杨帆表示，信托公司的转型，除了

现在的直销渠道建立外，更要从资产

管理转变为财富管理，就不再是销售

那么简单。

所谓资产管理， 即以产品为中

心，对资产进行管理和运用，达到保

值增值的目的。财富管理则是以客户

为核心，通过分析客户的财务状况和

风险偏好， 发掘其财富管理需求，制

定财富管理目标和计划，平衡资产和

负债，以实现财富的积累、保值、增值

和转移。

据了解，信托公司此前对开展财

富管理业务并无动力的原因在于，相

比开发产品，这部分业务赚钱相对较

慢。 而随着行业转型时期的到来，一

味倚重产品开发的发展路径，逐渐被

信托公司摒弃，向资产管理方向转型

成为部分公司的选择。

业内人士表示，很多信托公司的

直销业务属于起步初期，对高素质的

销售人员及管理人员的需求很大。所

以，在这个时候，业内的人才争夺战

也同时开启。

据近期业内的招聘网站，信托公

司的招聘需求大多为直销人员或者

财富管理中心负责人。 包括华润信

托、中泰信托、华融信托、中融信托等

在内的诸多信托公司向记者反映，今

年上半年他们也一直在招聘直销人

才，并一再感叹招人不易。

北京某中型信托公司财富管理

中心相关负责人称，公司之前仅在北

京设立财富管理中心，去年年底计划

在上海、深圳和广州另设三个财富管

理中心。 其中，上海中心现已成立开

业， 华南地区的两个中心今年下半年

也可完成设立。

“但我们公司对这几个财富管理

中心的定位，不只限于开拓直销，相

关人员也负责为公司寻找项目资

源、扩大区域影响力等工作。 ”上述

北京中型信托公司财富管理中心相

关负责人说。

第三方销售信托产品

宜疏不宜堵

证券时报记者 秦利

一纸禁令

，

给第三方销售信托产品当头一棒

。

日前

，

监管部门下发的

《

关于

99

号文的执

行细则

》

明确要求

：“

禁止信托公司委托非金融

机构推介信托计划

”，

市场上火爆的第三方理财

机构销售的信托产品将不再被认可

。

笔者认为

，

对于第三方销售信托产品

，

应该

像大禹治水一样

，

宜疏不宜堵

，

如果盲目禁止

，

一纸禁令则有可能变成一纸空文

。

第三方销售信托产品不宜禁止

，

主要是因

为需求旺盛

。

首先是信托公司有补充销售渠道不足的需

求

。

由于在异地设立分支机构的政策迟迟没有

放开

，

目前信托公司多采取在异地设立营销中

心的方式来服务客户

。

笔者了解到

，

目前设立最

多的公司如中江信托

，

在全国也只有

35

个金融

研究开发中心

，

无法满足客户旺盛的需要

。

在银

行

、

保险

、

证券和基金子公司纷纷争夺高端客户

的背景下

，

如果禁止第三方理财公司销售信托

产品

，

将对信托公司尤其是中小信托公司产生

较大的影响

。

其次是投资者有需求

。

目前

，

高端客户理财

需求的多元化趋势明显

，

信托产品只是这些客户

配置的产品之一

。

部分第三方理财机构旗下销售

的各种理财产品

，

更容易满足投资者的理财需求

。

再者

，

从以往的案例来看

，

一禁了之往往会

以失败告终

。

以银保为例

，

席卷全国的投连险误

导风波

，

促使监管层在

2010

年颁布了禁令

，“

禁

止保险公司人员驻点银行进行销售

”，

但由于需

求旺盛

，

三年后这个政策不得不松动

，

有条件允

许保险公司驻点银行进行销售

。

只要需求旺盛

，

相信虽然有禁令

，

但相关的机构也会采取变通

的措施绕开禁令

，

使禁令效力大打折扣

。

那么

，

采取什么样的措施才能规范第三方

理财机构销售信托产品的行为呢

？

笔者有三点

建议

。

首先

，

监管部门可以效仿基金销售

，

以发放

牌照的方式将第三方销售纳入到银监会监管范

畴

。

目前

，

证监会已经发放了

38

家独立基金的

销售牌照

，

在互联网金融的背景下

，

部分基金销

售公司发展迅猛

。

银监会也可以效仿此做法

，

相

应地提高门槛

，

向符合条件的第三方机构发放

信托销售牌照

。

相信这些获得牌照的机构

，

会珍

惜自己的品牌形象

，

减少销售误导行为

。

其次

，

监管部门应鼓励信托公司收购第三

方理财机构

，

通过资本运作鼓励信托公司补上

销售渠道这个短板

。

如可以在分类监管评级方

面设置加分项

，

信托公司收购第三方理财机构

可以取得加分等

。

最后就是监管部门要采取措施加强投资

者适当性制度管理

，

增强违规处罚力度

。

纵观

国内外各种金融违约风波事件

，

均是将不合适

的产品销售给了不合适的投资者

。

目前

，

第三

方理财机构销售信托产品存在的乱象

，

就是没

有贯彻好合格投资者制度

，

无视

100

万元这个

起点

，

并且大量采用拖拉机账户来规避这个政

策

。

只有将第三方理财机构纳入到监管范畴

，

加大对其违规行为的处罚力度

，

才可以减少种

种误导行为

。

综上所述

，

对于第三方销售信托产品的行

为

，

相关政策应以疏导规范为主

，

禁止的方式并

不利于行业的健康发展

。

信托系第三方理财机构“单飞”

证券时报记者 刘雁

面对监管部门对非金融机构代

销信托的禁令，第三方理财机构纷纷

展开了转型。 其中，信托系第三方理

财机构的动向备受关注。 他们曾一度

因“信托”的标签而被投资者热捧，而

今却要走上“去信托”标签的征程。

信托系第三方密集成立

自去年下半年以来， 一批信托

系第三方理财机构密集成立， 陆家

嘴财富、新华财富，以及民生财富相

继成立， 这些新生代财富管理机构

被业界视为 “信托系第三方财富管

理公司”。

与遍地开花的第三方理财机构不

同的是，他们有着浓厚的信托背景，或

与信托公司有着股权关系， 或核心团

队来自信托公司财富管理中心。

由于《信托公司管理办法》规定，

信托公司不得设立或变相设立分支

机构，目前，虽然多家信托公司均在

异地设立了营销中心，但这些营销中

心只能算是信托公司的外派部门，在

当地没有合法的法人机构身份，且都

由总部统一管理。

在此背景下，信托系第三方理财

公司开始涌现。 “一方面，打破了异地

开设分支机构的限制； 另一方面，可

以销售的产品更加丰富。 ”某信托系

第三方理财机构内部人士称。

去年下半年，陆家嘴财富的成立

曾引发业界关注。 该公司由陆家嘴集团

旗下陆家嘴金融发展有限公司与陆家

嘴信托联合发起成立，公司负责人何勇

此前担任平安信托副总经理。

何勇此前在接受采访时表示，“陆

家嘴集团方面希望这家公司未来三年

能达到

1000

亿元的财富管理规模”。

今年

4

月，由新华信托事业部整体

改制而来的新华财富正式开业，公司董

事长翁先定此前系新华信托董事长。 公

司注册资本金为

5000

万元， 股东包括

新产业投资股份有限公司、新华创新资

本投资有限公司等。

两个月之后，由泛海集团控股的民

生财富投资管理公司开业，该公司总部

位于北京，注册资本为

1

亿元人民币。

根据民生财富初步规划，未来两到三

年内， 管理资产规模将超过

100

亿元；四

到五年内， 将设立

40～50

家分支机构，完

成全国布局；七到八年内，将独立上市。

弃信托“单飞”

在监管部门发出禁止非金融机构代

销信托产品的禁令后，曾经将代销信托

产品作为主业的信托系第三方，如今面

临着“单飞”的命运。

事实上，除了陆家嘴财富外，其他四

家信托系第三方财富管理公司与信托公

司之间，并无直接的股权关系。 而在“

99

号”文之后，这些信托公司均已开始招聘

营销团队。

作为首家信托系第三方财富管理

机构，恒天财富的快速崛起，可谓充分

地借力中融信托。 而如今，其更愿意强

调自己是一家“独立”的第三方财富管

理机构。

据了解， 恒天财富最初的团队便

出自于中融信托财富管理中心， 而其

最初的产品来源也主要倚靠中融信托

的供给。 不过，随着恒天财富的日益扩

张，其产品来源也逐渐变得丰富，而他

们也更乐于将自己视为独立的第三方

理财机构。

截至

2014

年二季度末， 恒天财富

已服务超过

3

万名境内高端客户；累计

管理资产规模突破

1500

亿元人民币。

据恒天财富内部人士介绍，公司在

产品采集方面并不会特别偏爱中融信

托的产品，过去几年之所以与中融信托

合作较多，主要是因为中融的产品在创

新和兑付方面表现都比较好。

虽然， 恒天财富和中融信托有着共

同的股东———经纬纺机， 但上述内部人

士称， 股东方面并未对两者的协同提出

具体要求。

此外，面对监管部门的“禁令”，中融

信托亦开始大规模地招聘销售团队。 该

公司最近发布的一则招聘公告显示，正

在招聘财富中心区域总经理、 财富中心

分部总经理等若干职位。

该公司内部人士告诉证券时报记

者， 在产品代销方面与恒天财富应该不

会合作了， 因而公司的财富中心也在大

规模地招聘员工。

新华财富相关负责人亦表示， 今年业

务最多一半做信托， 另一半做非信托的固

定收益类，尤其准备打造自己的产品品牌。

记者观察

Observation
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