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私人银行崛起，抢夺“富人”客户

“私人银行”起源于瑞士日内

瓦，为高净值(一般800万元左右)

客户提供包括投资建议、 现有资

产保值增值、 退休养老计划及财

富传承等专业化的高层次金融业

务。

数量可观的年轻富人阶层的

出现，使得私人银行这一财富“定

制化”管理业务风生水起。金融专

家也表示， 私人银行业务成本收

入比通常高达45%~60%，远高于

商业银行的其他业务。

“我们可以为私人银行客户

提供比如私募股权、艺术鉴赏、古

玩收藏、名酒品鉴、名表鉴赏等诸

多领域的专业投资顾问服务。”招

行长沙分行财富管理中心总经理

胡凯表示。

2007年， 中国银行在国内率

先推出私人银行业务， 此后，中

信、招行、工行、交行、兴业、民生

等积极介入这场“富人”客户争夺

战中。

主打富一代，挖潜富二代

一位业内人士估算， 湖南千

万富豪目前有近2万人。 记者获

悉，中信、招行、交行等省内的私

人银行客户中， 长株潭富豪占比

最多，其次是郴州等地。富豪以民

营私营业主居多， 另外是房地产

业和制造业从业者， 平均年龄四

五十岁。

“目前我们的服务对象还是

以富一代为主， 富二代是潜在客

户， 我们会通过各种活动强化与

富二代的联络， 包括金融服务和

非金融服务。”长沙某银行人士表

示。 中信银行私人银行启动一项

专门针对高端富裕人士第二代的

“未来领袖俱乐部”，即是一例。

根据富二代的特点和需求，

从财富传承、名校体验、领导力培

训到才情陶冶、 社交圈子建立等

方面提供全面服务。

而在此前， 中信银行副行长

曹彤透露， 私人银行今年有两个

工作重点： 客户的动态财富管理

和完成五个俱乐部的建设。

是战略转型，也是盈利需要

“中资银行推出私人银行业

务， 是出于对自身战略转型的考

虑， 但也不排除存在盈利压力的

可能。”中央财经大学中国银行业

研究中心主任郭田勇表示， 从发

达国家的私人银行业务发展历史

来看， 国内的私人银行业务发展

空间和潜力巨大。

“在个人银行领域，我们行5%

左右的中高端客户贡献了约75%

的业务。”长沙某银行财富管理中

心负责人对记者表示。

有关资料显示， 私人银行客

户带来的利润能够达到银行普通

零售业务的10倍左右，美国的私

人银行业务过去几年平均利润

率高达35%， 年平均盈利增长

12%~15%。

中信银行长沙分行一位人士

认为， 私人银行业务在满足富裕

阶层的投资和财富保值需求的同

时， 必然也会促进银行对理财产

品及理财服务不断进行创新，从

而推动银行中间业务的提升。因

此，私人银行业务不仅能够保障、

稳固、推动公司业务的发展，同时

也能推动整个银行战略转型。

不过， 尽管各银行纷纷在高

端财富管理市场上攻城略地，但

如何突破产品结构单一、 自身人

才瓶颈，也迫在眉睫。

打破富不过三代的怪圈 和富豪长久做钱生意

富二代守成，私人银行相助

财富传承、名校体验、领导力培训和社交圈子建立全方位服务

财富积累到一定程度

的时候， 影响到幸福指数

很可能不再是财富能否继

续快速增加， 而是这个家

族的婚姻、学识状况，是第

二代第三代的培养。

通俗地说，私人银行除

了应为客户生前财富定制

规划外，还应为其身故之后

的财富做统筹安排。 而这，

正是对财富的管理和传承。

中信银行私人银行中

心副总经理周文以“未来领

袖俱乐部”为例，表示做私

人银行是做一种文化，做

一种气氛， 一个圈子，“中

国话叫做一个气场， 这纯

粹依据产品是没法做到

的， 对于第二代能飞多高

更多的决定于你跟谁一块

飞， 我们一直想致力打造

的平台， 是要满足对生活

质量、社交圈子的提升。”

■记者 刘永涛

本报讯 日前，易方达基金公司发布公

告， 对持有兴业银行借记卡的个人投资者

开通网上直销基金定期定额投资业务。至

此，易方达网上直销支持的银行卡有工行、

农行、建行、交行、兴业银行、招行、广发、浦

发、光大、中信等10多家全国性银行，还对

其中的农行卡、建行卡、招行卡、广发卡、兴

业卡开通了网上定投功能， 每月1日-28日

皆可选为定投扣款日。 基金网上直销的方

便之路渐行渐宽。

通过兴业卡在网上直销定投易方达基金，

不仅费率可打4折，还免收跨行转账手续费。

网上直销相对于代销 (包括网点柜台

代销、网上银行代销)而言的最大好处，一

是费率更低，因为直销避免了代销渠道这

个环节。二是赎回时，资金的到账速度可能

更快，因为直销节约了资金在代销渠道内

部分支机构之间的划拨时间。

不少人对网上直销的概念还很模糊，

以为通过自己的网上银行系统买基金就

已经是“网上交易”了，并不理解其实网银

方式属于通过银行代销，而不是直销。基金

公司纷纷大力推广的“网上交易”概念其实

指的是“网上直销”，是通过自己网站上的

“网上交易”系统，将产品直接销售给投资

者。投资者只需直接登录基金公司的网站，

在其网上交易系统里开户和下单。

■实习记者杨斯涵

易方达开通网上直销定投
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财富传承是

私人银行的核心

私人银行崛起，力争和富豪长久做钱生意。

中信银行日前发布公告称，将与西班牙

对外银行设立一个独立的私人银行业务合

作单元。私人银行业务正成为该行零售板块

崛起的突破口。

记者从中信长沙分行获悉，其私人银行

业务亦将提速，“要尽早地抢占新兴市场”。

此外，记者还了解到，2009年8月推出私人

银行业务的招行长沙分行，最快也将于今年年

底之前正式挂牌成立私人银行中心。

“要和顶级富豪长久做钱生意。”一夜之

间，私人银行业务仿佛成了整个银行业的香

饽饽。

国内私人银行门槛

中信银行 100万美元

中国银行 100万美元

交通银行 200万美元

招商银行 1000万人民币

工商银行 800万人民币

民生银行 1000万人民币

汇丰银行 100万美元

花旗银行 1000万美元

渣打银行 100万美元

东亚银行 100万美元


