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对于中国财富管理：一些个人的阶段性、结论性的思考

1. 财富管理不等于资产管理，理财不是发财

2. 前15年供给拉动，后15年需求拉动

3. 资产配置的起点是资产价值，“股债房人“各有逻辑

4. 财富的积累决定的财富的认知和马太效应

5. 努力决定下限，运气决定上限，修为决定上下之间的位置
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财富管理的含义

 广义的财富管理是指金融机构或专业财富管理机构为高净值客户提供的一系列综合性财务服务。

 2021年12月29日，中国人民银行发布了《金融从业规范财富管理》，将财富管理定义为：贯穿于人的

整个生命周期，在财富的创造、保有和传承过程中，通过一系列金融与非金融的规划与服务，构建个人、

家庭、家族与企业的系统性安排，实现财富创造、保护、传承、再创造的良性循环。

 产品层面可划分为投资类和保险类：投资类包括股票、债券、基金、房地产、私募股权等多种投资标的；

保险产品则包括人寿保险、医疗保险、意外险、财产保险等多种保险产品。

 同时，财富管理也涵盖税务筹划、退休规划和遗产规划等其他服务。



a)社会公众：在财富管理从业人员所属金融机构的金融资产规模在60万元人民币以下的自然人。

b)富裕人士：在财富管理从业人员所属金融机构的金融资产规模达60万元(含)至600万元人民币的自

然人。

c)高净值人士：在财富管理从业人员所属金融机构的金融资产规模达600万元(含)至3000万元人民币

的自然人。

d)超高净值人士：在财富管理从业人员所在金融机构的金融资产规模达3000万元(含)人民币以上或个

人名下金融资产规模达2亿元(含)人民币以上的自然人。

注：超高净值人士多以家族为单位进行财富管理，成为金融机构的家族客户。

客户的分类

来源：2021年12月29日，中国人民银行《金融从业规范财富管理》



来源：招商银行&贝恩公司——《中国私人财富报告2023》，其中2024年数据为预测值

中国财富管理行业空间巨大
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财富管理不等于资产管理
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财富管理的专业：见多识广，化繁为简

a)个人专业形象塑造能力：运用顾问式营销获得客户的尊敬与信赖，凭借客户的反馈
与口碑，塑造个人专业形象。

b)高质量沟通能力：通过经济数据及实际案例等，分析目标客户当前面临的问题及潜
在风险，使客户感同身受并愿意进一步沟通。

c)客户需求分析与挖掘能力：挖掘客户的核心痛点，分析客户在生命周期的不同阶段
对资产保值与增值的需求。

d)客户人格特质与决策风格的分析及应用能力：在与客户的互动过程中，通过逻辑推
理或科学实证判断客户的人格特质与决策风格，确定客户财富管理目标，实现高效营
销。

e)宏观趋势分析与经济数据解读能力：梳理影响全球市场的宏观趋势，分析国内外重
要经济数据的意义及对资产走向的影响，解读相关政策，洞察投资机遇。

f)产品的选择与应用能力：熟悉各种金融产品的优劣势及适用场景，根据不同的客户
需求，选择最能满足客户目标的产品或产品组合。

g)资产评价与资产配置能力：评价股票、债券、汇率、天然资源、房地产的基本面、
资金面、法人面，根据不同资产的收益和风险特性，配管短期、中期、长期投资策略。

h)法务与税务筹划能力：熟悉国内外重要法务与税务规定及政策动向，为客户提供合
理的法务建议或最佳的税务筹划方案。

i)家族传承分析与规划能力：应用家族传承分析工具，了解家族客户面对的传承挑战
并提出满足客户对家族财富永续、基业长青、人才辈出及家族和谐的方案。

j)专业简报能力：通过撰写专业简报，高效地向客户传达沟通的重点与目标。

1)财富管理的核心竞争力是客户满意
度财富管理从业人员应根据客户关系、
信息提供、专业服务、客户激励四个
营销组合要素进行自身定位，结合自
身竞争优势，提供高质量服务，提升
客户满意度。

2)财富管理与资产管理的区别：财富
管理贯穿人的整个生命周期，不限于
金融服务，目的还包括财富创造、保
护、传承等；资产管理业务(产品)属
性是金融服务，目的是资产保值增值。

3)财富管理在银行中的实践：以客户
为中心，根据客户金融资产规模，满
足客户投资理财、资产配置、退休、
传承、税务与风险管理等需求，协助
客户实现理财目标与财富自由。

来源：2021年12月29日，中国人民银行《金融从业规范财富管理》



 我国财富管理约兴起于十年前，实质由旺盛的对公融资需求催生。2008年“四万亿”政策出台后，

“铁公基”新增大量融资需求。由于监管严格限制银行表内资产投放规模、存贷比等指标，作为影子银

行之一的表外理财业务成为客户融资主要承接方。因此当时的财富管理模式，主要是把对公融资需求打

包成理财产品，对零售客户进行销售，本质是供给端驱动的一种财富管理模式。

我国财富管理发端于对公表外融资需求



 起于对公表外融资，决定了我国银行财富管理模式多

以产品而非客户为中心。由于我国财富管理发端于对

公融资“狂飙突进”的年代，商业银行的服务重心主

要是帮助对公企业完成融资，决定了其财富管理模式

是以产品而非客户为中心。

 息差缩窄，财富管理的核心从供给端切换为需求端。

我国财富管理行业本质上还是依赖于产品供给，企业

融资的景气度为底层支撑。近年对公融资需求疲弱，

加之资管新规等政策的相继出台，市场普遍出现“资

产荒”现象。再加上银行息差空间缩窄，当下亟需将

“以产品为中心”转变为“以客户为中心”，才能更

多挖掘客户需求，从而拓宽收入来源。

从供给拉动到需求拉动

供给
需求



财富增值

财富保障财富传承

财富积累
财富管理的目的是尽可能的规避财富之路上可能遇

到的各种现实的、意识不到的风险，最终让我们可

以更好的享受财富，而不是波峰波谷或为其所累。

财富管理的四个维度：从理财到财富管理



家庭资产负债表

收入

支出

资产 负债

• 资产收益

• 负债管理

• 消费主义



资产类别的逻辑

资产类别

股票 债券 房产 人力



资产收益情况（美国）

来源：《投资者的未来》，过往数据不代表未来表现



一图省千言：本质与逻辑，上线与在线

数据来源：Wind，东方红资产管理，数据截至2023.10.20，我国基金运作时间较短，不能反映股市发展的所有阶段。数据仅供展示，不代表未来表现
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数据来源：Wind，东方红资产管理，单位亿元，数据截至2023.10.20，指数数据仅供展示，不代表未来表现。
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此时此刻，恰如彼时彼刻



备注：新经济行业主要包括：
（1）信息技术及先进制造业（如光伏、专精特新小巨人、新能源汽车、生物医药等）；（2）互联网及软件业；（3）文娱和体育业；（4）科研、医疗及专业技术服务业（金融、法律、会计、咨询等）；
（5）新零售、新媒体（直播、网红、游戏）。

中国高净值人群调研群体职业分布



代际的传承已经开始

60后 70后 80后 90后 00后

传承物质财富、传承精神财富

1. 中国富裕阶层大部分是第一次做富人，尚无完整的周期和传承的经历

2. 传承已经开始，包括但不限于物质财富，更宝贵的是认知和资源的传承

3. 新世代与原生家庭的和解非常重要，不论是超越还是借助

4. 阶层跨越的最佳途径依然是教育

5. 资本市场、风口、杠杆、传承



风险提示

本材料中所述内容仅供一般参考，不代表东方红资产管理的任何意见或建议，东

方红资产管理不对任何依赖于本材料任何内容而采取的行为所导致的任何后果承

担责任。本材料所载信息截止至2023年11月10日有效，前瞻性陈述具有不确定性

风险。本材料知识产权归东方红资产管理所有，未经允许请勿转发、转载、截取

或完整使用本材料所载内容。
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