
财富信托费用(财富信托费用高吗)

本报记者 陈嘉玲 广州报道

财富管理逐渐成为国内信托公司转型的主战场。

在信托业务分类新规下，以家族信托、家庭服务信托和保险金信托等为代表的财富
管理受托服务信托，正如火如荼地展开，不仅抢滩布局的机构越来越多，业务规模
飞速增长，还不断涌现首单、大单和创新业务。

“100万可设置家庭信托账户”“努力推动财富管理信托账户成为银行账户以外的
系统重要性账户体系”……《中国经营报》记者注意到，市场中越来越多的机构和
客户关注到基于信托账户的财富管理新模式，有信托公司还设置了账户信托业务部
。

受访业内人士认为，可通过信托账户的设立，搭建起与客户沟通的桥梁，持续深挖
新的业务增长点。但也有分析质疑，目前一些信托账户服务还只是“概念”和“噱
头”，且面临着运营体系跟不上、管理费率低等一系列痛点问题。

提供账户创设价值

业内观点认为，从长远来看，财富管理领域未来将是“得账户者得天下”。业务实
操中，越来越多的信托机构重视起“信托账户创设”。

比如，2022年12月，上海信托推出的“睿赢”系列家庭服务信托，是为客户创设
专属“睿赢财富信托账户”；2022年3月，平安银行联合平安信托、平安人寿共同
推出“平安家庭信托”，是以保险金信托为基础，打造一个为客户财产规划和管理
的“信托账户”；更早前，中航信托在行业内率先推出“六合·鲲鹏”信托账户服务
品牌。

此外，国投泰康信托设置了账户信托业务部。“信托的核心本质是账户管理。”国
投泰康信托财富首席规划官孟昊桀对本报记者指出，未来财富顾问要更多关注服务
信托的账户功能和场景性的痛点需求。

“近年来财富管理市场呈现出客户结构和服务需求双重变化的全新态势，传统聚焦
于高净值人群的财富管理正在不断延伸拓展至日益增长的新兴中产阶层，客户对风
险隔离、财富规划、传承分配、养老教育、慈善捐赠等的需求也在快速增长。”上
海信托总经理陈兵此前在中国财富管理50人论坛上表示，信托可以为财富管理提供
“四大价值”。首先是提供“账户创设”价值，信托公司可以为不同层级、不同需
求的客户创设“财富管理信托账户”，客户的资金进入信托账户后，可实现特定功
能。
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谈到信托账户功能与价值，百瑞信托博士后科研工作站研究员朱峻萱分析指出，这
源自于信托制度的优势，信托制度财产隔离、他益功能等法定优势，让信托有机会
成为灵活的财富规划工具，满足客户多样化的资产配置、财富分配、代际传承等财
富管理需求。

以行业关注度极高的“家庭服务信托”为例，按照《关于规范信托公司信托业务分
类有关事项的通知（征求意见稿）》的“精准界定”，就提到“提供风险隔离、财
富保护和分配等服务”，以及“初始设立时的财产金额或价值不低于100万元，期
限不低于5年，投资范围限于投资标的为标准化债权类资产和上市交易股票的公募
资产管理产品或者信托计划”。

近期多家信托公司在筹备布局家庭服务业务。而在这项业务中，家庭信托账户常常
被提及，并作为营销重点。某信托公司财富管理业务人士认为，家族信托本质上是
高净值客户在信托公司开设的一个综合性财产账户，而面向更广大客户的家庭服务
信托，其门槛“亲民”，相当于仅需100万元就可以开立一个拥有风险隔离、财富
保护和他益分配的信托账户，是信托制度在财富管理领域的普惠化应用。

渠道、系统之难

“信托账户并不是新鲜的事物。”一位信托研究员分析道，信托财富管理起源于做
信托产品的资金募集方。由于大部分资金在信托产品到期后就离开信托体系，直接
回到客户的银行卡账户，因此业内早些年就提出过账户的概念。

“账户是一个概念。账户、产品或服务，是从不同角度来看的。”某信托公司家族
信托业务负责人表示，几乎每个人都开立了银行账户，因此银行能掌握账户情况，
理财经理也能有针对性地服务。只有开设了信托账户，把钱留存在这，才能谈资产
配置。

“如果说信托公司自身还能凭借非标产品的优势来间接营销和落地家族信托的话，
那么对于只能投标品的家庭来说，信托公司的销售能力将会大打折扣——这相当于
不仅要卖标品产品，还要说服客户接受一个付费的账户管理服务，难度显然是翻倍
了。”智信研究财富管理中心首席研究员孙阳近期在《家庭信托这个香饽饽，属于
银行还是信托？》一文中这样提到。

对于只能投标品且需要收费的家庭服务信托，上述家族信托业务负责人分析认为，
和营销家族信托一样，家庭服务信托也是从传承、隔离、税务等功能来吸引客户。
让客户接受很高的管理费用并不现实。以家族信托为例，市场上费率大概是3‰~5
‰，3万～5万元，很多客户还是愿意来做个尝试。
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另一地方国资信托的家族信托业务负责人则不这么乐观，她对本报记者指出：100
万元作为起点的家庭服务信托，若依靠信托理财经理来推动营销，根本无法覆盖全
国各地广大的中产客户，那些没有背靠银行或保险股东、缺乏财富渠道和业务经验
的信托公司，想把家庭服务信托做起来很难。这就和家族信托一样，近两年来，其
业务规模快速增长，但超过八成业务是由银行私行主导，银行把客户资源牢牢抓在
手心里，信托公司大多都接触不到委托人。而家族信托业务规模较大的信托公司，
基本都是银行系、保险系股东背景或有着过硬的IT
系统，通过牌照价值、信托架设以及产品创新、流程优化等手段挣到合理的对价。

除了客户渠道外，也有业内人士质疑，在缺乏运营和服务能力的情况下，信托账户
更像是一个渠道营销和业务推广的“噱头”。

比如，信托公司需要重新搭建形成一套新的符合财富管理服务信托业务的运营体系
。又如，以家庭服务信托为例，某行业研究机构近期撰文表示，该业务的客户和账
户数量较家族信托至少翻10倍，期间管理的内容还要加上净值型标品产品的资产配
置、组合投资、业绩披露与客户沟通、监控与调仓等投中和投后工作。“靠家办部
门的十几个或者几十个人来干这一大堆事，想想都觉得头皮发麻。”

服务价值几何

真正从产品销售渠道到财富管理转型，是近年来信托公司回归本源的重点发力方向
。

实际上，对于信托账户创设，信托业内有着较为长远的财富管理业务推进思路：从
创设信托账户开始，找到客户更深的需求，继而发掘财富管理服务信托新的业务增
长点。

朱峻萱分析指出，创设信托账户有助于提升客户的黏性，将委托人的需求与信托产
品、信托服务联系起来。在新信托业务三分类的背景下，信托账户的设立，搭建起
了客户与不低于600万元的个人财富管理信托、不低于100万元的家庭服务信托等
各类资产服务信托的桥梁。

“中航信托在财富管理服务信托的业务的推动思路可以归纳为：依托一个账户，贯
穿多元场景。”中航信托资产配置部总经理任杰在接受本报记者采访时表示，以“
信托账户”为载体，深入各类生活场景、生产场景、消费场景，提供一站式财富管
理综合服务；立足四大视角，激活多重需求。从 “人”“家”“企”“社”四个角
度出发，激活不同主体在各类场景中的需求，实现财富管理多种目标；链接法律金
融，联通多方权益。中航信托致力于把信托账户打造成为一个“美好生活新标配账
户”，持续深挖新的业务增长点。例如，对于家庭客户的财富管理需求，实现分类
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分级一体化的家庭全生命周期财富管理服务。从发掘客户需求到搭建信托架构，从
资产配置到受益分配，先于客户用心，快速敏捷迭代产品体系，在不断完善受托人
服务的过程中，提升客户体验，成为家庭的财富保险箱，为客户提供多方位的场景
筹划方案。

任杰认为，财富管理具有长远性、复杂性、专业性和系统性，在业务开展过程中，
我们也持续拓宽服务边界，不断整合服务生态，与券商、私行、家族办公室等各类
型财富管理机构紧密合作，加强内外部协同和资源整合，在强化科技赋能的基础上
，进一步增加服务触点，提升产品服务的综合化水平，持续丰富并完善财富管理服
务信托的账户体系。

在朱峻萱看来，优质的财富管理生态需要信托公司能够提供多样化的资产配置标的
，因此，对信托公司提出了在投研能力、资产配置方面的专业能力要求。财富管理
业务的附加价值在于提供家庭财富传承、风险隔离、子女教育、养老等方面的增值
服务，因此也需要信托公司提高服务品质，增强金融科技投入，助力满足客户多样
化的财富管理目标。
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