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中高端人群
投资理财报告

益普索 (Ipsos) 联合金融理财杂志发布《中高端人群投资理财
白皮书》，本次调研紧紧围绕金融机构高端人群客户需求，涵
盖了银行、保险资管、基金、券商、信托、期货、金融租赁和
第三方理财 8 个系列。

本次调研样本人群可投资金融资产规

模，总体来看，相比于 2013 年，个

人 可 投 资 金 融 资 产 在 50 万 -100 万

元准财富客户人群比例显著提升；个

人可投资金融资产 800 万元以上的

私行客户略有增长。数据分析如下，

2013 年 50 万 到 100 万 元 投 资 资 产

客户占 19%，2014 年提高到 28%；

2013 年 100 万到 300 万元投资客户

占 31%，2014 年减少为 24%；2013

年 300 万到 800 万元投资资产客户

占 27%，2014 年提高到 30%。

益普索（Ipsos）
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中高端人群投资理财决策方式

随着高净值人群的财富量不断增大，这

部分人群对投资理财的认识更加深厚。

从这些高净值人群的理财经验来看，投

资经验具有五年以上的客户群体，相比

2013 年，其比例有很大提升。而相对的，

投资经验在五年以下的人群在减少，具

备 1 年以下投资经验的其实少之又有。

因为高净值人群对投资理财的关注度其

实是越来越高的。

2014 年中高端人群投资
理财发展现状
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从年龄上来看，80 后的年轻人和 40 后的老

年人是拥有 3 年以下理财经验的人群占比较

高的，他们对于投资理财要么是不太懂，要

么是不太在意。相对来说 50 后到 70 后的这

部分人群则是进行投资理财的主力人群。

相比 2013 年的数据，80 后和 40 后在三年

以下理财经验的人群增长相当大。说明老年

人也不再只是依靠银行存款，而是开始关注

不同类的投资理财产品。曾经是“月光族”

的 80 后开始有意识的进行投资理财，而且

随着年龄的增长，他们开始成为中高净值人

群人群的新生力量。拥有三到五年投资经验

的人群增长程度不一，有同比增长的是 40 后、

50 后和 70 后人群，同比降低的是 60 后和

80 后人群，但是总体变化并不明显。而五年

以上投资经验的人群，40 后明显是有很多

人不再关心投资理财了，因为对他们来讲财

富已经进入传承阶段。增长比较明显的是 60

后和 70 后，这两个时代的人往往拥有足够

的生活阅历和丰富的财富，而且他们赶上了

信息化时代的浪潮，如马化腾、周鸿祎、丁磊、

唐越、潘刚等大量的社会中坚力量在两个时

代，他们坚毅果敢，同时有着对财富的丰富

认识和无限渴望，投资理财对他们来讲是绝

对必要的。



所以，当他们进行投资理财决策的时候，明

显对专业金融机构的依赖度在下降，尤其是

委托这种形式。他们与金融机构的关系，更

自然地转化为寻求机构人员的建议，以此作

为后期投资理财操作的参考。

在投资决策时，最大的变化应该是高净值人

群的自主决策行为上。在信息化社会程度不

断加深以及人们对理财投资越发重视的双重

因素下，投资人群更愿意通过自己的判断来

选择投资产品。因为中高净值人群往往不是

高级知识分子就是企业主，不是政府政要就

是社会精英阶层，他们无论在职场还是生活，

都是主导以及决策者，就是我们常说的“艺

高人胆大”，所以在投资理财行为中，他们

依然会习惯于依靠自己的判断。

但是从调查数据中，我们发现了一个很有意

思的现象，就是投资理财的资产规模越大，

其实他们是更加依赖专业机构的。数据显示，

可 投 资 资 产 规 模 在 50-100 万 元 的 客 户 群

体中，有 41% 的人群会参考机构建议，有

56% 的人群会选择自己决定；可投资资产规

模上升到 100-300 万元的人群中，会参考机

构建议的人数占比上升到 53%，依靠自己决

定的人群有 43%；可投资资产规模在 300-

800 万元的人群中，会参考机构建议的人群

占比上升了 6 个点，自己决策的比例下降了

3 个点；可投资资产规模达到 800 万元以上

的人群，其中有 68% 的人群会去参考机构

建议，而依靠自己决策的比例下降到 27%，

在这个资产段中，连完全依靠机构决策的比

例都是最高的。

这组数据并不违背总体的投资规律，造成这

种现象的原因，说起来其实很简单，那就是“太

忙了”。没错，拥有财富越多，他们其实对

财富的关注点就开始有所不同，对于主要目

的在于保值增值的投资理财操作中，他们并

没有那么多的精力和注意力可以投放在上面，

于是他们会退而求其次选择参考机构提供的

专业建议，这显然是最有效的一种方式。
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投资理财决策方式
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虽然忙碌，他们绝大部分人依然不愿意

选择完全依靠机构来决策。一方面是因

为对于精英阶层人群，金融机构的专业

性与客户的预期存在很大差异。另一方

面，机构操作中很多风险，对金融平台

的信用感缺失也是造成投资者投资决策

逐渐脱离机构的重要原因。像是 2014

年多类型的金融机构都陷入了风险怪

圈，且不说信托、保险、证券业内层出

不穷的“黑天鹅”令投资者唏嘘不已，

就连银行也被连续爆出操作违规甚至内

部人员涉嫌诈骗的事件。

在投资理财接触平台的调查中发现，高
净值人群对理财渠道的了解以及接受度
还是很高的。 调查数据中，有将近 32%
的人群选择接触四大传统金融业以外的
金融平台，这个数字可能并不是很大，
但是这也反应了高净值人群对于新鲜事
物的接受能力是很强的。在传统金融平
台中，银行作为高净值人群购买操作投
资理财产品的平台，依旧占有绝对的优
势。而同样是声名在外的保险、证券、
信托机构，这方面的平台建设还是相当
薄弱，鲜少人直接通过这些机构的平台
去进行理财投资。
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银行

投资理财时接触过哪些机构

数据来源：益普索（Ipsos）
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高净值人群对理财渠道的了解和接受度较高，有将近
32% 的人群选择接触四大传统金融业以外的金融平台。



中高端人群投资理财目的

我们对中高端人群投资理财的目的做

了一些调查，其实对于中高端人群来

讲，抵御风险是他们对于投资理财的

首要要求，这个比例占到 48%。第二

个要求就是提高收益，但是这部分仅

仅占了 10%。2014 年更多的出现了

新兴的保障需求，像是养老保障、财

富传承、子女教育等。资产增值和企

业发展的需求则是相当小的占比，所

以中高端人群还不愿把企业经营之类

的行为并入投资理财的概念里。

我们说，这样的变化是非常符合投资

理财行业发展规律的。在投资理财已

经较为发达的西方社会，相比对自己

资产的保值增值，他们更加关注的是

“从摇篮到坟墓”的服务，甚至还有

企业发展所需的资管服务。根据 2014

年对高净值人群的报告，我国高净值

人群增长速度远超世界发达国家，这

方面需求的增高也是毋庸置疑的。或

许只有发展过程中是服务机构一马当

先还是客户需求先行一步的区别。

中高端人群融资需求

我们常说越有钱的人就越希望自己有钱，确

是如此。我们对中高净值人群的调查中显示，

随着人们可投资资产增加，他们的融资需求

是呈上升趋势的。

而他们的融资目的也有明显区别。其中最高

的是个人融资需求，这个比例将近超过一半。

其次是在资本市场上的融资需求，占三成。

相同比例的还有企业融资需求。特殊目的融

资占比比较小，而我们所说的特殊目的指购

买游艇或者私人飞机之类的行为。也就是说

中高净值人群对于消费的热情远没有赚钱的

热情高，或许这也是他们变得富有的秘诀。
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我们将中高端人群对金融机构的具体需求做了分类。

产品资讯类

有 68% 的客户想要的是个性化的资产定

制服务，这个其实是私人银行类金融机构

所应具备的最基础的服务，在西方国家，

一般都会是几个人甚至几十人的团队来

为客户进行资产的管理服务。

其次，客户希望能从专业的金融机构中

获取更加高效精准的资讯，因为在任何

市场，其实信息的不对称性才是造成博

弈间不公平的主要原因。

之后是需要全球性的渠道去进行自己的

资产配置。因为信息渠道的多样性，让世

界经济变得更加紧密，避险和分享红利都

不再只是行业之间的，也可以是国家之间

的。2014 年尤为亮眼的数据就是境外投

资。在调查中，有 32% 的人群持有境外

股票成为中高净值人群跨境投资理财的

首选；28% 的人群拥有境外存款；投资

外国房地产的有 27%，投资境外的金融

产品甚至能源、基建行业的都大有人在。

中高端人群对机构的需求

中高端人群对金融机构的需求轮廓越来却清

晰。在调查中，半数以上的人群都提出，希

望金融机构提供的服务是更加全面的。也就

是说，以前那种专项经营的模式不再适用现

在的客户要求。
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财富传承类

更多人希望将财富提前分配到子女身上。有

45% 的人群开始涉及家族信托和子女传承类

产品。也有 39% 的人群将重心放在对子女

的财富管理教育上。

而对于财富传承，中高端人群最青睐保险产

品。调查结果显示，66% 的人群选择疾病险

和寿险，55% 的人群为自己配置了养老保险，

50% 的人群都会给子女购买教育险，还有半

数左右的人群通过保险产品来进行资产的合

理避税。

马航失联作为 2014 年的开年序曲让人们不

得不直面风险。一旦发生意外，对于富人来

说失去的不只是生命本身，也使家庭瞬间失

去大量财富，这时保险就相当于锁定了大量

资金，为自己及亲人最大程度上保证生活质

量。当资产被冻结或被强制拍卖时，人寿保

险的保单是不能被冻结和拍卖的。而保单贷

款功能可以在关键时刻成为最好的“变现”

工具，解决资金困境。而且，像企业家可能

拥有多位继承人，一旦出现股权继承纷争，

会由于离世者的遗产数目大、形式多样、涉

及面广等原因而导致法院结案时间延长，甚

至使得继承人陷入旷日持久的继承诉讼。保

险指定受益人的独特方式则可以有效的避免

遗产纠纷。同时，保险还能规避开因为大量

资金和财产滞留所产生的利息所得税以及遗

产税。这些都是中高端人群愿意选择保险的

原因。

其他服务类

这里面就包括客户经理的一对一服务、大客户的专用交易通道、合理避税、法律咨询

等等较为专项也更加琐碎的服务项目。其实这部分，现在的金融机构已经在实施，近

些年也颇有建树。但是整个行业还是缺乏对于服务的理解和重视，没有西方那样的服

务传统，所以从观念上改变尤为重要。
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保险型产品是中高端人群对保险产品的主要需求

疾病险、寿险 养老保险 子女教育险 合理避税
66% 55% 50% 46%

数据来源：益普索（Ipsos）

当资产被冻结或被强制拍卖时，人寿保险的保单是不能
被冻结和拍卖的。而保单贷款功能可以在关键时刻成为
最好的“变现”工具，解决资金困境。



中高端人群投资理财产品
偏好

调查数据表明，相比 2013 年，中高

端人群在 2014 年投资理财产品的选

择上，显现出保守趋势，选择银行理

财、储蓄和保险理财方式的客户比例

增加；选择房地产、贵金属、债券、

艺术品等理财方式的客户占比低于

2013 年，而这些领域正是风险高发

的区域。

中高端人群对于 2015 年的投资理财形式普遍感到悲观

2014 年，银行理财、股票、基金、储蓄、保险依然占中高端人群资产的绝大部分。但是在看

好度上，银行理财和银行储蓄两种投资理财方式最不被大部分人群看好，而持有股票的人都

对股市有个不错的预期。

然后我们将中高端人群持有率与未来看好率进行对比，制成了的未来看好趋势图。从图上看，
在大家对 2015 年的理财形式整体上不看好的同时，像是私募股权、阳光私募、境外理财、
家族信托等投资理财方式却是被大家所期待的，这预示着未来理财市场的一个趋势。

2015 中高端人群投资理财形势
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中高端人群投资理财产品偏好
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中高端人群投资理财产品持有率及未来看好率分析
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房地产市场仍是中高端人群 2015 年首要关注的投资领域

中高端人群对 2015 年的房地产关注度还是最高的（这里的关注度与持有与否，或者即

将投资与否无关，只形容其关心与否）。其次为新能源、绿色环保产业、电子信息产业、

高新技术产业，都是一些利润空间较大的朝阳产业。传统投资领域的关注度则日趋下降。
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2015年中高端人群关注的投资领域
房地产

绿色环保行业

高新技术产业
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黄金期货

贵金属投资 48%
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电子信息行业
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