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如何打动最有实力的人

门槛上千万，可享“1+N”服务

国内的私人银行， 门槛大多在500

万至1000万之间，采用的服务模式大多

为“1+N”， 也就是一个团队围着客户

转。

比如，招行的“私人银行高级经理”1

对1为客户服务，在高级经理背后还有一

个庞大的“1+N”模式“投资顾问团队”；

而中行采用“1+1+1”的服务模式，每个

客户由1位私人银行家、1位投资顾问和1

位私人银行家助理共同提供服务。

长沙某私人银行高级经理介绍说：

“目前的客户中， 企业家和职业经理人

就占了一多半，大多数客户把财富继续

积累放在第一位。”私人银行最强调“管

家式金融”服务，包括资产结构配置、财

富动态管理、投融资咨询等。“有些客户

追求稳健，有些追求收益，也有的特别

强调流动性，每个客户的最终配置都不

一样， 个性化服务正是私人银行的优

势。”

招行长沙分行财富管理中心总经

理胡凯则透露，私人银行还关注客户生

活的方方面面。由于银行与各类专业机

构建立了良好的合作关系，整合了很多

资源，私人银行的客户正是这一平台的

享用者，比如为客户预约一些知名的医

生专家，为客户的子女提供教育留学服

务， 甚至在客户之间举办一些小型沙

龙，构筑品质服务平台。

记者采访获悉，长沙的私人银行客

户，大多是私营企业老总，通常经历了

一个资本积累过程，大部分来自于湖南

本地的传统行业，如房产、煤矿、纺织服

装业等等。因为对投资理财不够了解或

不太专业，而愿意把钱交给私人银行的

专业经理人来帮忙打理。

客户经理要和客户做“朋友”

将成百上千的资产托付给一个银

行经理打理，你一定想知道他究竟有怎

样的能力担此重任。

在私人银行发展成熟的西方国家，

对私人银行家的要求极为苛刻。 金融、

法律、艺术、医学，他们几乎需要无所不

通，当然在他们背后通常会有强大的专

家智囊团作后台支持。同时，由于私密

性的需要，私人银行的客户大多依靠熟

人介绍，因此私人银行家的人脉关系和

人格魅力也至为重要。

民生银行财富中心一位人士曾形

容他想要培养的私人银行客户经理：第

一，一定要30岁以上，有丰富的社会阅

历。第二，自己也是千万富翁。自己不是

千万富翁你怎么跟客户交流高品质的

生活？需要学红酒、雪茄、咖啡，还要学

律师、会计、关系学，甚至风水学……要

掌握非常渊博的知识，这样才能全方位

地为客户提供服务。

招行长沙分行财富管理中心总经

理胡凯告诉记者，私人银行客户经理一

天的工作量非常大，涉及的内容也非常

多。通常，每天早晨8点，他们会到办公

室，对前一天的市场进行分析，从股市、

外汇、期货市场，到国家信贷政策、经济

调控政策等都要分析到。“这是基本功，

作为客户经理必须保持对市场的高度

敏感。”

胡凯说，真正成功的银行客户经理

应该在客户身边充当金融管家、 伙伴、

朋友等多个角色，如果很多客户，一直

是把你当银行的工作人员，这样可能就

要反思自己的问题了。

私人银行需越过“三个栏”

业内人士则指出，作为银行的主要

利润来源，利差收入正逐步缩小，传统

的信贷扩张难以为继，而私人银行利润

是普通客户的10倍以上。据招商银行与

贝思公司最新发布的《2011中国私人财

富报告，去年中国高净值人士(私人可投

资产超千万)总数预计达50万人，其可

投资资产规模达62万亿元。 正是这“62

万亿”使各大银行竞逐该业务。

据记者了解，国内已有7家外资和8

家中资银行开设了私人银行业务。虽然

这些银行在湖南尚未设立分中心，但招

行、中行、中信、建行、交行、工行等在湘

分行均已开展此业务。“湖南高端人士

并不少，忽略湖南市场肯定是个失误。”

一位银行人士如是说。

招商银行行长马蔚华曾透露，其私

人银行业务已从去年4月起盈利， 目前

已经拥有1.3万个标准客户。近期，中国

银行、中信银行等也表示该业务已进入

盈利周期。三年就盈利虽然迅速，但幸

福背后仍有烦恼。“客户快速增长，但客

户经理明显跟不上，人才匮乏是国内私

人银行的共同难题。”

目前，中资银行私人银行从业门槛

相对较低，实行的是金融理财师和国际

金融理财师两级认证制度。 而在国外，

从业人员除了基本的理财知识外，还需

要拿律师证、证券从业资格证等。专家

认为， 国内的私人银行业务前景很好，

但仍有客户开拓、人才素质、分业经营

三个制约因素，业内将其戏称为“三个

栏”，只有精彩越过，才能实现快速健康

发展。

三国时期， 蜀国名将张飞，

手执一支丈八点钢矛， 纵横沙

场，转战南北，在百万军中取敌

首级，犹如探囊取物。

《三国演义》 如此表述：“这

丈八点钢矛， 矛尖有如白蛇吐

信，重达五十多斤的矛身，在黑

色的锦絮飞舞中横扫战场”，可

见其威武逼人，无可阻挡。从虎

牢关到下邳城， 再到当阳桥、葭

萌关、瓦口关，丈八点钢矛与张

飞形影不离，是他生命的象征。

而关于丈八点钢矛亦有神

奇的传说。当年幽州涿县的某处

大森林里，出现了一条巨大无比

的蟒蛇精，张飞孤身一人将之杀

死，但是当张飞扛着蟒蛇精的尸

体出了大森林之后，才发现自己

所扛的原来不是什么蟒蛇精，而

是一把奇怪的兵器， 这兵器，便

是日后闻名天下的丈八蛇矛。

私人银行业务与丈八点钢

矛一样，高贵、神秘、稀有，只为

搞定那些最有实力的人而生，它

是顶级富豪的专属财富领地。

【丈八点钢矛】

百万军中取上将

2007年3月，中国银行私人银行的成立，揭开中资银行私人银行发展的序幕，随后招行、中信、民生、建

行、交行、工行、光大也纷纷加入这场激烈的角逐之中。

私人银行在银行所有部门中最神秘，因为他们每天接触的都是富裕阶层，掌握着最及时的财富信息，而

这个神秘的部门也成为银行业新的利润增长点。以招行为例，作为国内最早涉及私人银行的中资银行之一，

招行去年私人银行的中间业务收入占招行全行零售业务利润的10%。

■记者 刘永涛

私人银行的客户经理在客户身边充当金融管家、伙伴、朋友等多个角色。

机构 最低开户额

中信银行 100万美元

招商银行 1000万人民币

中国银行 100万美元

交通银行 200万美元

工商银行 800万人民币

民生银行 1000万人民币

光大银行 1000万人民币

部分私人银行最低开户额


