
C06

TOP理财 财富激战
2013年8月28日 星期三 编辑：雷群芳 美编：李薛 校对：王泓 版式：金驰

和郑女士一样，不少老百姓投资
意愿强烈，却对理财知识了解不多，
很 难 做 到 对 资 金 合 理 配 置 。 对 于 风
险把控、收益比配、存续期管理以及
获 益 机 构 等 具 体 内 容 也 都 只 是 略 懂

“皮毛”。
例如市民王女士，她就经常选择

一些高收益的产品，而这些产品跟她
个人的风险承受能力不匹配，加之对
项目了解不到位，最终她入了打着理
财项目非法集资机构的“埋伏圈”，损
失惨重。

业内人士表示，自 2012 年开始，几
乎每个月都有第三方理财机构抢滩郑
州。一夜之间，第三方理财机构犹如雨
后春笋一般冒了出来，其背后有一定的
必然性。“随着经济的快速发展，高净值
客户越来越多。由于国内理财渠道相
对单一，这些富豪群体又十分急切寻找
财富投资出口。因此，第三方理财市场

有了巨大的发展空间。”业内人士分析
说，一方面，由于第三方理财和银行、保
险、券商、信托公司等相比，是“百货商
店”和“专卖店”的区别，可以提供全面
的金融产品，为投资者量身制定投资计
划；另一方面，随着人们理财意识的不
断提高，投资者对理财的需求更着眼于
投资组合的构建与财富体系的规划，愈
来愈多的投资者期望在安全稳健的基
础上实现收益最大化，同时亦期望组合
品种配置多元化。

据悉，第三方理财机构这种业务发
源于欧美等发达国家，中国香港十年前
才起步，近几年开始出现于北京、上海
及沿海一些经济比较发达的城市，诸如
诺亚财富管理中心、标准利华金融、恒
天财富、展恒理财、海银财富等。近两
年来，中郡财富、民享财富、玺诚财富、
诺亚财富等第三方理财机构开始抢滩
郑州的市场。

有资料显示，从 2003 年至 2008 年，
中国财富的年均增长率高达 28.2%，国
民经济的快速增长，让富人的财富积
累神速。作为中部地区活跃的经济文
化中心城市，郑州成了第三方理财机构
的新宠。

一些第三方理财机构专业人士说，
第三方理财是由独立的中介理财顾问机
构提供的综合性理财规划服务，这种服
务是基于中立的立场，不代表诸如保险
公司、基金公司、银行等金融服务机构的
利益。

第三方理财收 取 的 费 用 ，主 要 来
自 所 做 理 财 规 划 的 咨 询 费 或 者 提 供
的 其 他 一 系 列 的 理 财 服 务 费 。 在 美
国，独立理财机构的 10%的收入来源
是财务规划和咨询，90%来自管理资
产组合收费。

据业内人士介绍，独立理财机构在
美国的收费模式主要有两种，即向机构
收费和向客户收费两种。有些公司采用
两端收费模式，有的则采取单向收费模
式。不过，多数类似理财机构的收费模
式呈现多样化特点。

第三方理财机构究竟是怎样服务客
户的呢？据我市某第三方理财机构负责
人介绍，客户首先选择和聘用独立理财
顾问，在理财顾问的协助下，先分析自身
的财务状况，进而测试风险承受能力，在
设定理财的目标后，选择不同的理财组
合和投资工具，实现理财目标。

“第三方理财机构提供更多的是与
财富管理相关的各类咨询服务。以国外
成熟市场为例，很多第三方理财机构都
是依托一个大的机构或者平台，为其客
户提供相关咨询。”该负责人说道。

市民心声
有了钱不知道怎么理财

“买房买车、子女教育、医疗
开支，炒股还是买房？我该怎么
规划自己的各项支出费用，合理
制定理财方案呢？”近几天，“不缺
钱”市民郑女士很苦恼。

作为一家私企高管，郑女士
的收入很丰厚。她的老公是个体
户，这几年生意也做得风生水
起。算下来，家里的年收入差不
多有30万元。除去每年用于日常
消费、旅游等固定支出的 8 万元，
郑女士剩下的钱差不多有20万多
元。

“我也做过投资，比如炒股、
买基金什么的。但是炒股需要有
一定的专业知识，也要有时间盯
盘，我俩工作都很忙，很难有充足
的时间关注股市。这不，这几年A
股市场一直不怎么样，我的股票
几乎全线‘拦腰斩’。”

除了炒股，郑女士说，在理财
经理介绍下，她还买了不少基金
和保险，但就目前而言，这些投资
产品似乎都不太适合她。“2008 年
我买了几只基金，有股票型基金、
混合型基金，也定投了一些基金，
收益很一般，还没有我存在银行
拿定期利息高。还有保险，银行
理财经理推荐购买了 3 款分红型
保险。后来听朋友介绍才知道，
分红型保险侧重投资，保障十分
不足。这对像我们这些缺少社会
保障体系的老百姓来说，显然没
有买到‘点子上’。”

她坦言，谁都知道“你不理
财，钱不理你”这个道理。只是投
资者手头资产日益增多，好的理
财顾问却往往难寻。如何找到适
合自己的理财产品，着实让她犯
了难，“我希望理财专家为我量身
打造一份完整地、合理地家庭理
财规划方案，能真实结合我的投
资需求、风险偏好”。

深度解读
第三方理财提供综合性理财规划

一方面是第三方理财机构如
火如荼地快速增长，一方面则是市
场对该行业的种种质疑。据不完
全统计，目前国内打着第三方理财
机构进行运作的财富管理公司有
近万家。

大资产管理时代，真正能够
经营或者理财的财富资产到底
是多少？业内人士认为，未来 5
年内，70%以上的第三方理财机
构将面临“关停并转”的局面。
只有那些具备核心竞争力的中
大型的第三方理财机构将获得
前 所 未 有 的 发 展 机 遇 ，而 中 小
型第三方理财机构将逐步退出
市场。

业内人士也表示，内地第三
方理财机构现在还处于发展的
初 期 阶 段 ，但 其 存 在 也 有 必 要
性，未来发展空间非常广阔，然
而近年来，各类资金纷纷挺进第
三方理财市场，跨界参与与之产
生了鱼龙混杂的局面，有些还很
年轻和不成熟。

针对一些财富管理公司为了
生存“铤而走险”，第三方理财机
构急需规范。业内人士指出，拿
不到牌照的第三方理财市场将
面临大洗牌。有品牌效应的第
三方的规模会越做越大，而缺乏
品牌效应的第三方将逐步“关停
并转”。

可以说，未来 5 年对于第三方
理财机构来说是机遇和挑战并存，
只有那些抓住各自的核心竞争力
的才能够生存下来。

行业猜测
七成中小型理财机构或
将退出市场

“市场变化太快，像我这样没有专业知识的人很
容易‘栽跟头’。与其自己瞎折腾，倒不如依靠
专业机构理财来的稳妥。”市民高先生如是说。
当下，各种投资产品花样繁多，如果没有一双
“火眼金睛”，对像高先生这样不懂理财的人来
说，可谓“雾里看花”。在此背景下，一种号称
“只卖规划不卖产品”的第三方理财机构悄然出
现。它们既不代表银行也不代表保险公司等金
融机构，却能够独立地分析客户的财务状况和
理财需求，提供综合性的理财规划服务。随着
私人财富爆炸性增长，以高净值人群为主要客
户的第三方理财机构迎来了迅猛发展。
郑州晚报记者 倪子


