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“所有新老客户均有惊
喜， 现场存50万元送46寸液
晶电视，存100万元送大3P空
调”，肖爹爹说这是博阳创富
打出的理财宣传标语。

事实上，“超高收益率+
丰厚礼品”模式，成为某些所
谓第三方理财机构撬开中老
年人“钱包”屡试不爽的杀手
锏。 他们热衷于推销年化收
益率超过12%的有限合伙类

的高风险产品， 这对于追求稳
健固定收益的投资人群来说无
异于“饮鸩止渴”。

一名不愿具名的业内人士
表示，一些人以投机心态进入这
个行业，希望赚快钱。几个人或
十几个人成立一家公司，或自己
开发或通过私下关系拿些产品
就开卖，并宣称是第三方理财机
构，像博阳创富这样的财富管理
公司就如此“暗渡陈仓”。

中原证券

产品名称：中原鼎盛高收益银行理
财产品
购买日期：1月23日~1月29日
购买起点：5万元
投资期限：1个月
预期收益（年化）：6.5%~7.0%

光大银行

产品名称：春节专属理财
购买日期：即日起预约
购买起点：5万元起
预期收益（年化）：5.8%~7.0%

兴业银行

产品名称：万利宝
购买日期：1月24日-2月7日
购买金额：100万元
期限：11个月后可赎回
预期收益率（年化）：7.0%

浦发银行

产品名称：春节高收益理财产品
购买日期：1月23日~1月28日
购买起点：50万元
投资期限：90天、182天、274天
预期收益（年化）：6.5%、 6.8%、7%

招商银行

产品名称：鼎鼎成金
购买日期：1月24~1月25日
认购起点：5万元起
期限：40天
预期收益（年化）：6.2%

中国银行

产品名称：中银稳富
购买日期：1月23日~1月27日
起购金额：10万元
期限：302天
预期收益（年化）：5.9%

民生银行

产品名称：非凡资产管理
购买日期：1月24日
起购金额：10万元
期限：90天
预期收益（年化）：5.9%

华夏银行

产品名称：增盈增强
购买日期：1月24日~1月28日
起购金额：20万元
期限：36天
预期收益（年化）：6.0%
■通讯员陈翔赵书生虢锐 成晶晶
三湘华声全媒体记者 刘永涛 梁兴

独立性打折 综合性理财顾问稀缺

第三方理财遭遇成长的烦恼

“在建材家具城打拼多年，
经营得还不错， 但时常也会出
现资金周转困难。”长沙高桥市
场杨老板坦言， 不少像他这样
的个体老板经常会碰到资金周
转的问题， 找亲朋好友东拼西
凑也不是那么容易， 没想到从
华融湘江银行借款又快、 又省
利息。

记者从华融湘江银行了解
到， 近期该行推出的 “市场
贷”，主要向集中交易市场或商

圈内的个人经营者发放。
据介绍， 与传统中小企

业金融产品相比，“市场贷”
产品具有一次授信， 循环使
用、用款方便，随借随还、申
请简便，审批快捷等优点。借
款人通过该行一次授信以
后， 可以在授信额度有效期
限内循环使用； 以POS交易
流水为授信依据， 华融湘江
银行及他行POS交易流水均
可，无需提供担保，可随时办

理用款和还款手续； 若申请资
料齐全，5个工作日内完成审批
和放款。

“市场贷是基于有市场管
理条件下，面向众多个体工商、
私营业主发放的贷款， 是零售
贷款批发的一种模式创新”，华
融湘江银行相关负责人表示，
“市场贷尚处在推广阶段，目前
市场的选择主要以与居民日常
生活息息相关的快速消费类商
品的批发市场为主， 优先考虑

鞋帽、皮具、家纺、家具、食品、家
电等消费品市场或布料、皮革等
轻工业原材料市场，受益客户将
达到10万户以上，会大大促进商
业发展”。
■三湘华声全媒体记者 肖志芳

华融湘江银行“市场贷”为个人客户送“及时雨”

聚宝盆…面对18%的年收益率， 你心动吗？1月21
日，家住长沙市中山亭的肖爹爹向本报反映，位
于五一大道的一家理财机构博阳创富推出三款
理财产品，5万元起购， 年化收益率在12%—
18%不等，吸引了很多中老年人。

随着居民财富迅速增长， 市民对财富保值
增值的需求日渐强烈，第三方理财行业“忽如一
夜春风来，千树万树梨花开。”然而，急剧膨胀，
很难摆脱“营养不良”的怪圈，第三方理财繁荣
背后的问题不言而喻。

“目前第三方理财机构
最严峻的挑战之一是为客户
提供专业服务的财富管理人
员严重不足。”此前有机构调
查显示， 全国第三方理财机
构专业理财顾问缺口超20
万。“在香港和台湾， 标准的
理财规划师应该持有银行、
保险、证券、房地产经纪等多
种牌照， 但在国内牌照比较
单一， 理财顾问的综合性和
复合性远远不够”，刘亚辉表
示。

与此形成鲜明对比的
是， 大部分理财机构销售队
伍庞大。 部分刚刚起步的理
财机构运营资本非常少，必
须靠销售、 迅速回款才能生
存下来， 积累到一定的客户
资源才有能力去加强自己的
研究团队。

由于门槛低并有监管滞
后的“便利”，不少其他领域
的销售人员， 也都纷纷跳入
第三方理财的蓝海。

业内人士称， 很多连锁
的财富管理公司都有再“分
包”销售的现象，即把自己拿
到的产品包销给中介、 银行
的私人客户经理以及行业协
会人员， 导致团队很难获得
持续成长。

此外， 整个行业的销售
导向也使从业人员流动性高
企。据业内人士透露，一般公
司员工离职率在30%左右，
某些大肆扩张的机构离职率
会达到50%。“离职的人员不
是因为卖不出产品干不下
去， 就是积累了一定客户资
源， 自己立个山头开理财公
司去了。”一家理财机构人士
说。

本应是专业理财顾问唱
主角的舞台，却变成销售人员
拼命厮杀的战场，感受不到理
财服务的专业性、成熟性和高
门槛，也就难怪很多投资人对
理财市场心存疑虑了。
■三湘华声全媒体记者 蔡平

据招行发布的2013年中
国 财 富 报 告 数 据 显 示 ，
2010-2012年间， 湖南高净
值人口复合增速超20%，日
渐庞大的富豪群体热切寻找
着财富的投资出口， 而诸如
存款、 股票等传统投资渠道
或因收益率过低、 或因不确
定性风险过大被他们“抛
弃”，这些都给为高净值客户
服务的第三方理财市场带来
了巨大的想象空间。

虽然第三方理财已经成
为一种趋势， 但其成长同样
遭遇了挑战。

从定义来看， 第三方理
财机构独立于金融机构之
外， 把市场上各种让人眼花
缭乱的金融产品进行一个科
学、 合理的配置并推荐给合
适的投资者。因此其本应“只
卖规划不卖产品”或“规划为
主产品为辅”。

然而， 眼下的市场现实
与初衷背道而驰。 很多第三
方理财机构‘卖产品为主规
划为辅’，这除了与早前投资
者的投资理念有关， 更重要

的是机构首先要解决生存的问
题”，刘亚辉如是说，“机构70%
左右的收入来自于产品销售，
30%来自于咨询”。

据悉，信托产品的配置比
重常占第三方理财机构经营
业务的七成以上，而大部分第
三方理财的盈利点也就在于
此。记者了解到，信托产品包
销回报率高达20%，加上大部
分市民都偏爱固定收益信托，
为了迎合市场的需求，第三方
理财机构的橄榄枝自然抛向
了信托产品。第三方陷入短期
利益博弈，其宣扬的独立性大
打折扣。

当“中国式”第三方理财
采用“卖产品”的模式之后，问
题就出现了：没有产品的第三
方不得不依赖于产品供应
商———上游供应商供给产品，
你才能给客户推荐。 否则，给
客户设计的资产配置方案便
会成为一纸空文。

业内人士称， 大部分第三
方理财公司产品单一， 无法建
立起一个经过精挑细选的“金
融精品店”，更别说资产配置。

第三方理财陷利益博弈

超高收益撬开投资者钱包

综合性理财顾问“屈指可数”

扫一扫，了解更多信息


