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开展家族信托业务信托公司(家族信托业务的重要性)

本报记者 樊红敏 北京报道

家族信托业务拓展，正在从“得客户者得天下”转向“得渠道者得天下”。

导致上述布局的核心逻辑在于，当前留给信托公司的转型之路只有一条——回归本
源，而回归本源，就意味着要做与受托人服务相关的业务。当前业内的共识是，服
务信托（含家族信托），做好受托人服务平台；做家族财富管理的整合服务供应商
；打造以资产管理为主的优质供应商是信托业转型的三大方向。其中，家族信托业
务的战略地位举足轻重。

事实上，作为财富管理和传承的综合解决工具，家族信托业务已进入爆发期。公开
数据显示，在家族信托业务发展的近10年间，存续规模从0到1000亿元用了7年，
从1000亿元到3500亿元只用了3年。今年以来，家族信托业务表现更是抢眼，仅6
月份，行业新增家族信托规模达119.95亿元，环比增长63.22%。

多重因素合力之下，家族信托业务开始在信托行业内卷，从最初单纯的直销渠道争
夺单个客户，逐渐演变前移到当前的渠道布局争夺战。

银行是主渠道

近日，长安信托与方正证券签署了一份战略协议。根据协议，战略合作双方将在家
族信托业务信托事务管理、资产管理投资顾问服务、综合金融服务等多个领域展开
战略合作。

长安信托通过此次合作获客的用意颇为明显。

公开报道提及：“长安信托可以依托其强大的服务和创新能力，向方正证券的高净
值客户、上市及拟上市公司股东和董监高人员提供定制化、专业化的财富传承与保
障、家业传承与治理等服务方案……”

《中国经营报》记者注意到，近期，信托公司与银行、证券、保险、期货、第三方
财富公司等机构，围绕家族信托、保险金信托等财富管理业务达成战略合作的案例
不断。

9月6日，西安方元财富管理股份有限公司与西部信托正式签署家族信托业务战略合
作协议。

6月23日，山东国信（01697.HK）与浙商银行签署战略合作协议。根据协议，双方
将在财富管理、家族信托、资产管理、投行业务、跨境服务等领域展开深度合作。
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8月9日，天津信托官网发布题为《天津信托与华夏银行总行推进整体战略合作对接
》的文章称：“双方拟在产品代销、标品直投、投行业务、服务信托、家族信托及
慈善信托等领域开展更为深入和全面的合作。”

就上述合作，业内人士认为，可以实现多方面互补，比如牌照、资产、管理能力等
。业内人士还指出，通过渠道方获客，是信托公司合作的主要目的。

“信托公司与其他金融机构签署类似协议，应该既有获客需要，也有为客户提供全
方位服务的需求，例如，增加保险服务等。合作的金融机构也能丰富为客户服务的
手段，例如，增加传承安排。”某银行系信托公司相关负责人在接受记者采访时表
示。

“目前，家族信托业务已进入‘爆发式’增长期，大家都在抢市场，信托公司如果
单纯通过直销渠道发展，那速度就太慢了。”某家族办公室董事长向记者表示。

在上述情况下，信托公司“盯上了”银行。

公开数据显示，今年上半年，建信信托的主要渠道方建设银行实现家族信托顾问业
务资金类管理规模为777.39亿元，较上年末新增92.29亿元；平安信托的主要渠道
方平安银行披露的是增量数据，其实现家族信托及保险金信托新增设立规模316.47
亿元；中国银行家族信托客户数比上年末增长63.72%；交通银行家族信托规模较
上年末增长37.66%；民生银行家族信托累计存量规模82.19亿元，新增52.19亿元
，比上年末增长172.84%。

“对于信托公司来说，拓展家族信托客户无外乎两种：一种是自主开发拓客，另一
种是与外部机构合作拓客。营业型家族信托必须满足1000万元门槛，对家族客户的
要求很高，自主开发并非易事。从现状来看，家族信托客户主要掌握在私人银行等
机构手中。许多信托公司为了将规模迅速做大，将工作重心，甚至全部重心放在外
部渠道的拓展上，导致外部渠道拓展方面的竞争加剧。”清华大学法学院金融与法
律研究中心研究员、新财道副总裁、法学博士杨祥近日撰文指出。

痛点难解

不过，多位业内人士亦向记者表示，对于信托公司来说，通过渠道方开拓的家族业
务收益微薄，短期内盈利困难。

前述家族办公室董事长也向记者证实，“按照市场化标准，信托公司家族信托业务
服务费率在3‰左右，有的信托公司甚至不收费。”
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北方某信托公司高管向记者透露，目前渠道获客的家族信托业务仅收取2‰至5‰
的服务费，自主获客的家族信托业务则在收取同等水平的服务费之外，信托公司还
掌握着家族信托业务的资产配置权，可以收取一定比例的超额业绩报酬。

某央企信托公司财富团队负责人分析认为，家族信托的收费模式很多，比如，初始
认购费、固定的年度管理费用、家族资金配置中超过基准收益的超额业绩报酬以及
从底层产品发行机构收取的费用等。“信托公司处于‘乙方’地位，议价能力有限
，加之同业竞争激烈，个别机构又采取恶意低价竞争策略，导致与外部渠道合作对
于信托公司的营收并无实质贡献。”业内人士认为。

此外，据了解，银行、券商，包括家族办共室渠道家族客户在资产配置方面，较少
配置信托资产。

“一般不建议信托公司做资产管理服务，因为其资产类别较少，而且主要是非标，
所以基本上只让信托公司做受托人。”前述家族办公室董事长表示。

“信托机构间的产品体系也表现出高度同质化的特征，部分信托公司忽视培育基于
自身资源禀赋的差异化产品线，长期热衷于追逐市场热点。”普益标准近期发表的
研报也指出，“于客户而言，同质化的产品体系一方面难以满足客户多元化的资产
配置需求，另一方面也限制资产配置的风险价值。于信托公司而言，同质化的产品
体系无法凸显自身特点，难以形成差异化的竞争优势，不利于家族信托业务的长期
发展。”

或发力财富管理

不过，上述痛点有望在信托业向财富管理转型的过程中得到缓解。

从监管导向来看，财富管理业务一直是信托公司转型的重点方向。2022年4月，银
保监会颁布《关于调整信托业务分类有关事项的通知（征求意见稿）》，财富管理
受托服务信托被划分为资产服务信托项下之一，监管引导信托行业转型财富管理的
路径更加明朗和细化。

此外，信托公司也在向财富管理方向转型发力。据统计，在信托公司2021年发布的
61份年报中，46家信托公司将财富管理写进了战略规划中，占比高达75％。其中1
3家公司的战略目标不仅仅是要发展财富管理业务，还要打造财富管理品牌，成为
专业的财富管理机构。家族信托更是信托公司争先布局的业务领域。截至目前，68
家信托公司中已有59家信托公司开展家族信托业务。

2021年，多家信托公司提出了财富管理战略目标或愿景。厦门信托提出“打造行业
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一流资产管理平台和财富管理品牌”；上海信托提出“逐步把公司打造成为全球资
产和财富管理服务提供商”；中铁信托提出“全面转向买方业务‘卖者尽责，买者
自负’的资产管理和财富管理机构”。

与此同时，信托公司的获客能力也在持续提升。数据显示，2021年年末，信托产品
存量投资者数量为126.14万个，第四季度净增加20.17万个，较年初增长55.35%。
其中，个人投资者共121.16万人，在第四季度净增加20万人，较年初增长56.02％
。

百瑞信托发布的题为《从2021年报看信托公司财富管理的发展情况》的文章指出，
信托业已基本形成了转型财富管理业务的战略共识：一是财富管理成为信托公司主
要战略方向之一；二是强化资产配置成为信托公司转型财富管理的主要手段；三是
积极探索业务模式，信托公司更加注重财富管理的体系化建设；四是大力发展金融
科技，提升财富管理发展效率。

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

                                    4 / 4

http://www.tcpdf.org

