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“养来鹦鹉觜初红，宜在朱楼绣户中。频学唤人缘性慧，偏能识
主为情通。”这是唐朝诗人刘禹锡所赞叹鹦鹉的诗句。鹦鹉，别名鹦
哥，羽毛艳丽，活泼好动，巧舌善言，生命力强，深受人们的喜
爱，我国古代的能工巧匠们，就经常把鹦鹉绘制在日常所用的瓷器
上。笔者的好友就收藏了几件以鹦鹉为主题的瓷器，下面给大家展
示一下。

清代珐琅彩鹦鹉
石 榴 纹 天 球 瓶 （图
①）。高 56 厘米，腹
径 37厘米。直颈，溜
肩，球形腹，圈足。
正面瓶颈至瓶腹白地
上通绘有一幅完整的
鹦鹉石榴纹图。只见
花朵娇艳、果实饱满
的石榴树上，栖息着
数 只 羽 毛 亮 丽 的 鹦
鹉，它们有的站高枝
上眺望，有的惬意地
啄着石榴籽，有的闭
目休憩，有的窃窃私
语⋯⋯瓶身反面居中
位置，有宋代僧定渚
的《咏鹦鹉》：“罩向
金笼好羽仪，分明喉
舌似君稀。不须一向随人语，须信人心有是非。”字迹洒脱有力，流
畅自然。后面钤有印章。瓶底有青花篆书“大清乾隆年制”六字。
这只瓷瓶，釉面润泽，发色纯正，瓶身所绘的鹦鹉，形象写实，栩
栩如生，极具特色。

明代釉里红鹦鹉瓜
果纹梅瓶 （图②）。该
梅瓶小口，短颈，丰
肩，圈足，上腹微鼓，
下腹渐收，小平底。瓶
高 45 厘米，上腹径 27
厘米。瓶身白底满布细
微开片，上端描绘一圈
如意云头纹，瓶身正
面，石榴树枝叶茂盛，
一只羽毛浓密的鹦鹉，
足趾紧抓着果树的枝
条，伸长喙，正准备啄
食面前的石榴。瓶的下
面绘有一圈蕉叶纹。转
动瓶身，背面图案与正
面大同小异，瓶身上部
有楷书“大明宣德年
制”六字。梅瓶是传统
名瓷，以口小只能插梅

花而得名。民国许之衡在《饮流斋说瓷》中介绍：“梅瓶口细而颈
短，肩极宽博，至胫稍狭，抵于足微丰，口径之小仅与梅之瘦骨相
称，故称梅瓶。”梅瓶最早见于唐代，因瓶体修长，宋时称为“经
瓶”，作盛酒用器，造型挺秀、俏丽，明朝以后被称为梅瓶。
值得一提的是这只梅瓶上的釉里红工艺，以氧化铜着色剂，于

瓷坯上描绘纹饰后罩透明釉，在高温还原气氛中一次烧成。因红色
花纹在釉下，故称釉里红瓷。

明代青花折枝花果
鹦鹉盘 （图③）。高
7.6cm，直径 45cm，底
径 33cm。 盘 体 巨 大 ，
撇口，弧壁，圈足。盘
心有两只鹦鹉，一只站
在石榴树枝上，正低头
啄食石榴籽，另一只站
在同一石榴下面，正昂
首张喙啄石榴。盘内壁
为折枝花与石榴、荔
枝、柿子相间布局；外
壁绘缠枝花纹，外壁口
沿下，有青花楷书“大
明宣德年制”，盘底露
胎未施釉。这只青花
盘，线条自然流畅，画
工娴熟凝练，青花发色沉稳，造型规整大气，是地道的全品。

明代安南窑
青 花 鹦 鹉 笔 洗
（图④）。直径 9
厘 米，高 3.5 厘
米 。 胎 为 灰 白
色，笔洗形状为
桃形，一只青花
鹦鹉，身体呈流
线 型 紧 贴 着 笔
洗，似乎是一位
慈祥的母亲正在
搂抱亲吻着自己
的孩子。笔洗里
面点缀着折枝梅
花。这件笔洗，
胎质细腻，釉色
莹 润 ， 造 型 拙
朴，包浆浑厚。

安南窑在当今的越南。越南从14世纪晚期开始在中国的影响下烧制
青花瓷器，在15到16世纪青花瓷的烧制达到生产的黄金时期。后来
在中国青花瓷器的强烈影响和冲击下，越南青花瓷逐渐失去其竞争
力，并最终从东南亚瓷器贸易市场上消失。
“安南远进红鹦鹉，色似桃花语似人。”这是唐代白居易《红鹦
鹉》中的诗句。在唐代，随着海内外鹦鹉新品种不断进入长安，鹦
鹉已作为宠禽，为唐人的生活增添了不少生机和活力。而姿雅性慧
的鹦鹉，也以其聪明、美丽成为瓷器上的流行纹饰，装点着人们的
生活。

绘在瓷器上的鹦鹉
胡萍

今年上半年“澳门赌王”何鸿燊去
世后，网上对于家产怎么分聊得热火朝
天，记得微博上有一条最火的评论就
是：“赌王的财产要是能给我个零头，我
都能买好多间房了”。我发现这样的思维
模式大部分中国人都有，就是有钱了第
一时间买房。我相信问十个人，有九个
都会这么说，但是其实这样的财富分配
方式真的对吗？赚钱了先买房，赚了小
钱先买车，继续赚就继续买房，而且基
本都是贷款买房，其实这是有原因的，
根据过去二三十年的经验，买房的确是
赚钱保值的一个绝佳方式。
但是这不代表家庭的资产配置就是

正确的，因为大部分人会把自己百分之
八十以上的资产拿去买房，甚至有些人
就是背着房子和债务过一辈子，赚的钱
就像流水一样一进一出从不停留。根据
有关数据统计，我国有九成的城市居民
存款是不足10万元的，只有北上广深的
城市人均存款能超过10万元，存款这么
低，房价却这么高，可想而知大家的资
产配置都是什么样子的。十几年前也许
可以，往后实在很难说，政策一直在变
化，房地产市场的变化大家也有目共
睹，现在就像一个温水煮青蛙的状态，
买房的人逐渐从投资客变成了有刚需的
居民，而手上还拿着几套房的人，往后
若是房市出现变化，房价下跌，资产就
将会缩水。这就是把资产和房产捆绑太
多的被动性，接下来的房市也不可能再
像十几年前一样那么鼎盛。
那么，家庭资产配置怎么样才合理

呢？笔者认为，要遵循一个原则：鸡蛋
不能放在同一个篮子里。买房是刚需，
这个难以避免，但是建议大家量力而
行，而对于那些已经有房还想要继续买
房投资的朋友，建议是不要把大部分的
钱都放进去。而且在资产配置方面有一
个最不平衡的地方，就是保险这一块。
一般来说，我们为家庭配置保险的时
候，先要考虑配置保障型的保险；例如

重疾险、医疗险、意外险、寿险等等，
我们在保障型保险上所花的钱不能超过
家庭总收入的 20%。而年金险比较特
殊，它不属于保障型保险，保障型保险
保的是人，而年金险保的是“钱”，而且
年金险还有理财产品的功效，年金险就
是兼具保值和理财的一个险种。所以我
们在做资产配置的时候，特别是有家庭
之后，我们一定要平衡比例，如果一味
地只把资产投放在一个地方，很容易就
会发生问题。
据有关调查机构发布的统计显示，

我国家庭杠杆率近年来逐年攀升，
2006—2016 年 杠 杆 率 从 11% 上 升 至
45%，2017年更达到 50%上下，10年间
增长 3 倍。这一债务累积速度令人担
忧。爱存钱、怕欠债、谨慎消费，这是
老一辈中国人的理财观念。但随着收入
水平的提高，资产增值速度过快，年轻
人比从前更愿意消费和贷款了。不知不
觉，部分国人财务状态已经从“怕欠
债”转变到“高负债”。上海白领王小姐

2016年买了一套 150多平方米的改善性
住房，总价近千万，夫妻俩月供超 3万
元，这接近家庭月收入，平时开销要蹭
老人的退休金。北京 34 岁的李先生感
叹，夫妻俩“啃老”买了房子，一套自
住房、一套学区房，每年房贷要还20万
元。家里 6 口人，俩娃上学，还要养
车，合计每年支出超过40万元，日子过
得紧巴巴。
在北京这种一线城市，竞争激烈、

压力大，他们认为不能让孩子输在起跑
线上，想到以后孩子长大点开销会更
大，所以在生活上总是感到很焦虑。李
先生和王小姐的生活现状代表了一批在
城市打拼的中青年“群像”。房贷成为中
国家庭债务的大头。西南财经大学下属
的中国家庭金融调查与研究中心曾经发
布过一份《中国工薪阶层信贷发展报
告》，报告调研了逾4万户家庭数据和12
万家庭成员，发现工薪家庭平均总信贷
需求额为 26.5万元，其中房产信贷需求
额为 22.5万元。工薪家庭平均实际信贷

额为 12.5 万元，其中 86.3%是住房信
贷。可见，李先生和王小姐这样的买房
负债群体，成为居民杠杆率飙升背后的
重要推动力。
然而，巨大的债务压力、疯涨的房

价，并未让中青年群体的购房欲望得到
遏制。背后原因错综复杂，子女教育无
疑是重要推动力之一。想到继续增加负
债买房，在京城上班、已在燕郊购房的
宋先生感到压力倍增。“燕郊教育水平不
高，公立学校教育水平还不如老家。为
了孩子上学，硬着头皮也得去城区买套
房。”2017 年以来，我国采取了堪称
“史上最严”的房地产调控措施，但依然
抑制不住居民买房的热情，甚至部分非
住房贷款“暗度陈仓”流入房地产。如
果家庭债务的累积出现在经济发展水平
不高的地区，不仅会影响当地居民生活
质量，还会拖累宏观经济，可能隐含系
统性风险，进一步增加宏观调控难度。

从“怕负债”走向“高负债”

家庭债务风险需防范
王瑞红

“Oh my god，买它！”当你在直播
屏幕外听到此类吆喝声时，主播卖的不
再是大家常见的食品酒水、美妆个护
等，也有可能是金融产品。

近期，金融圈刮起了一股直播带货
风，越来越多的金融机构将与用户互动
的新阵地搬到线上，好不热闹。蚂蚁集
团工作人员告诉《证券日报》记者，自
5月 28日支付宝宣布打通淘宝直播、正
式开放平台直播能力，截至目前，已经
有包括工行、农行在内，超过70家金融
机构把直播间“迁到”支付宝，累计覆
盖过亿人次。
热闹之余，记者在采访调查中注意

到，部分基金保险机构在利用直播开展

金融产品营销宣传或销售时存在不规范
操作，直接损害投资者利益。
10月 12日 12时左右，《证券日报》

记者登录某支付平台App并点击理财直
播专区后发现，基金保险机构工作人员
开直播的居多，直播内容主要为理财知
识、投资理念的宣讲，以及理财产品的
推介，其中热门直播间有数十万投资者
观看。
不过，记者仔细梳理发现，有部分

直播间的名字使用“绝对回报”“安心躺
赢”“大病都不怕”等诱导消费者进行冲
动消费的用语；还有部分直播间为了迎
合投资者，会潜意识的放大对金融产品
高收益等内容的宣传，而淡化风险讲
解；另外一部分直播间里的主播非专业
人士，对保险知识一知半解，却还被包
装成“保险专家”⋯⋯
上海某基金机构已在上述平台累计

直播 16场，工作人员向记者透露：“我
们直播主要以投教为主，也会结合实际
情况向投资者推荐一些绩优产品，但
‘带货’能力有限。主要因为头部公司在
直播方面会有专门的团队、设备，甚至
会邀请一些流量明星到直播间，而相比
之下，我们无论是观看人数还是成交量
都还有进步空间。”
对此，中国国际经济交流中心经济

研究部副部长刘向东在接受《证券日
报》记者采访时表示，与普通的实物商
品不同，金融产品的虚拟特征和金融属
性决定了其不能通过私人直播平台带货
销售，否则很难纳入金融监管范畴，容
易引发欺诈、非法集资、洗钱等违规行
为，因而金融产品的销售要纳入合规的
市场渠道销售，以便使其在依法监管下
合法销售，而不像实物销售那样可以利
用任何的互联网平台开展直播带货销售。
“近期的理财营销直播大多基于外部
平台，并不是金融机构的自营网络平

台，如银保监会近日发布的《互联网保
险业务监管办法 （征求意见稿）》提
到，获得保险代理业务许可的互联网企
业，可以开展互联网保险业务，也就是
说，拥有资质的互联网企业，直播‘带
货’‘卖保险’是合规的。然而，网络直
播的准入门槛低，对于直播相关的平台
资质、主播资质以及在直播营销时的合
规性问题存在较大风险隐患。对此，监
管部门应加大监管力度，并明确相关网
络直播平台和主播资质要求的法律法
规，从网络直播平台的资质出发，进一
步要求平台对主播的资质予以监管。同
时，监管部门应对平台和主播的资质不
定期予以抽查，从而把好金融产品的质
量关，尽可能降低相关金融产品隐患，
为投资者推荐优质、安全、放心的金融
产品，让公信力和网络的销售力相辅相
成、相得益彰。”国浩律师（上海）事务
所律师朱奕奕在接受《证券日报》记者
采访时补充道。
那么，面对直播带货金融产品这一

新模式，投资者应如何理性选择、保护
自身合法权益？
刘向东认为，投资者应审视这种直

播销售渠道的正当性，同时对虚假宣传
要有鉴别能力和对高息诱惑的抵抗力，
避免陷入金融欺诈的圈套。
“首先，投资者应核实相关平台和主
播是否具有相应资质，核实相关信息，
并注意在投资时选择正规的机构、渠道
和正规的从业人员。其次，投资者应及
时关注监管层面发布的风险提示，提高
自身对于相关金融产品知识的了解。最
后，投资者应强化自身法治意识和契约
精神，树立理性投资观念，防范风险，
如果遭遇损失和纠纷，需通过正规渠道
寻求救济、维护自身权益。”朱奕奕建
议。

来源： 证券日报

金融产品走进直播间 专家提示理性投资
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