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理财产品销售新规落地，促进理财市场健康可持续发展

 2021 年 5 月 27 日，银保监会发布《理财公司理财产品销售管理暂行办法》（以下

简称《办法》），从理财产品销售机构、风险管理与内部控制、理财产品销售管理、销

售人员管理、投资者合法权益保护等方面对理财产品销售管理提出新要求。《办法》在

公开征求意见的基础上进一步完善，有助于规范理财公司理财产品销售业务活动，保

护投资者合法权益，促进理财业务健康可持续发展。《办法》自 2021 年 6 月 27 日起

施行，主要有以下几点值得关注： 

第一，《办法》迎合理财市场发展新趋势，适应产品销售新变化，推动监管规则完

善统一。资管新规后，理财市场呈现两大发展趋势：一是主体日益丰富，理财公司成为

主力军。截至 2021 年一季度末，理财公司存续理财产品余额 7.61 万亿元，同比增长

超过 5倍，占比 30.4%，市场份额居于首位。截至目前，已有 4 家中外合资理财公司获

批筹建，多元化竞争格局逐渐形成。二是净值化转型稳步推进。截至 2021年一季度末，

净值型理财产品存续规模 18.28 万亿元，占比超过 73%，较去年提高近 24 个百分点，

同业理财及嵌套投资规模持续压降。新发展趋势需要配套新的制度体系，在此之前仍

沿用商业银行理财、代销等监管规则，在参与主体、产品转型、投资者利益等方面均不

能满足全面性和适用性要求，《办法》是完善理财公司制度规则体系的需要。理财公司

的设立将法律主体扩展为理财公司、代理销售机构和投资者，三方的法律定位、权责关

系、风险预期均发生变化，《办法》压实各方责任，适应了理财产品销售的新型法律关

系。此外，《办法》借鉴了国内外成熟的监管标准和实践经验，推动监管规则国际接轨、

国内统一。 

第二，与征求意见稿相比，扩充适用机构范围、完善禁止性规定、设置过渡期是

《办法》最大的亮点。在机构范围方面，《办法》明确规定理财公司包括商业银行理财

 

伦敦经济月刊（2013 年 1

月） 

2013 年 1 月 18 日 

研究院 

 

2021 年 5 月 28 日     2021 年第 91 期（总第 527 期） 

经济金融热点快评 



                                                       

  

2 

 

 2021年第 91期（总第 527期） 

子公司和银保监会批准设立的其他从事理财业务的非银行金融机构，将外方控股的合

资理财公司纳入适用机构范围，适应了当前市场主体多元化的趋势。这也是《办法》从

《商业银行理财子公司理财产品销售管理暂行办法》更名为《理财公司理财产品销售管

理暂行办法》的原因。在禁止性规定方面，在原来 18条禁止性规定的基础上，完善补

充第 3 条，新增禁止“单独或突出使用绝对数值、区间数值展示业绩比较基准”。这

一要求是为了保证理财产品的净值化转型，同时也暗含了业绩比较基准的披露要素，

即有依据、有计算方法、不承诺收益。《办法》设置了 6 个月的过渡期，为机构做好业

务制度、系统建设、信息登记和披露等准备工作预留时间，避免扰乱市场节奏。值得关

注的是，《办法》在销售机构范围的规定上与征求意见稿一致，一是销售本公司发行理

财产品的理财公司；二是接受理财公司委托销售其发行理财产品的代理销售机构，包

括其他理财公司和吸收公众存款的银行业金融机构。代销机构范围没有拓宽，互联网

平台依然没有“入围”，主要考虑到理财公司起步晚、销售机制不成熟、市场辨识度较

低、投资者缺乏认识等因素，现阶段相对谨慎有助于理财市场的稳健运营。银保监会表

示“将根据银行理财产品的转型发展情况，适时将理财产品销售机构范围扩展至其他

金融机构和专业机构”，后续待市场成熟、机制健全、权责清晰后，二者有互利合作的

可能性。 

第三，与外资机构合作、拓宽销售渠道、加强行司联动是银行理财子公司提升竞

争力的关键抓手。目前，工行、中行、建行、交行均已组建中外合资理财公司，这是金

融业对外开放的重要体现。中外合作互利共赢，国内理财子公司可以借鉴外资机构在

公司治理、产品服务、风险防控等方面的先进经验，外资机构能够借力国内理财子公司

的渠道、客户、资金优势，拓展在华业务。在银行综合化转型的过程中，拓宽理财产品

销售渠道对增加非息收入至关重要。一方面是开拓外部渠道，他行代销或成为一个发

展方向。这种方式既能够让尚未成熟的理财子公司延伸服务触角、提高销售效率，也有

助于部分银行弥补市场空白、丰富和完善金融产品、拓展增收渠道。另一方面是建设自

营线上渠道，加快数字化转型。《办法》明确指出理财产品销售机构可以通过营业网点

和自有电子渠道销售理财产品，线上渠道是理财子公司的竞争“利器”，能够减少中

间成本、迅速获客拓客。此外，行司联动是理财子公司发展壮大的有力保障。理财子公
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司将充分利用母行的资源、技术、资金优势，形成客户互荐、信息共享的开放机制，发

挥战略协同效应。 

（点评人：中国银行研究院 郑忱阳）
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