
B032012年3月9日 星期五
编辑：徐静 美编：罗强 组版：秦川

创富·百姓钱经

招兵买马、修缮场所

私人银行的“富人”之争
本报记者 桑海波 实习生 于丹 高源骏

私人银行

市场潜力巨大

随着财富不断积累，国内
高净值客户快速增加，随着拥
有财富数量增多，这些客户对
财富管理提出了更高要求，私
人银行将成为银行未来业务发
展的方向。

成立于2011年8月的民生
银行济南分行私人银行部，近
日面向社会公开招聘，其中包
括私人银行投资顾问20人、私
人银行客户经理30人，工作地
点是省内各地。

“如此大规模的招聘，意味
着民生银行要大举进军私人银
行市场，这种竞争并非一城一
地，而是在全省范围内展开争
夺。”省城银行业人士如此评
说。

近期，在私人银行市场方
面，有动作的不止民生银行一
家。记者了解到，较早在济南推
出私人银行服务的招商银行济
南分行，目前正在筹备成立专
门的私人银行部，经营场所正
在紧张装修。农行山东省分行
私人银行部有关人士也透露，
计划对私人银行经营场所进行
改造，以提升服务质量和水平。

“私人银行巨大的市场潜
力，吸引了更多银行进入这一领
域。”建设银行济南私人银行财
富顾问杨志杰称，随着财富不断
积累，国内高净值客户快速增
加，随着拥有财富数量增多，这
些客户对财富管理提出了更高
要求，私人银行将成为银行未来
业务发展的方向。

“在大型银行之后，更多中
小银行进入私人银行领域，将
会给市场带来较大的冲击。”杨
志杰称，中小股份制银行对利
润追求的特点、政策灵活的优
势，将会让竞争变得更加激烈。

实行管家服务

采取“1+1+N”模式

在经营模式上，私人银行
逐渐从产品销售向管家式服务
转型。在服务模式上，省城私人
银行大多采取了“1+1+N”的模
式，即财富顾问+属地客户经理
+后台支援团队的模式。

私人银行起源于国外，已
经有上百年的发展历史；而国
内私人银行业务从2006年开始
起步，发展的时间比较短，市场
尚在成熟过程中。

“对于国内银行来说，完
全照搬国外的模式肯定不行，
如何洋为中用，各家银行也在
摸着石头过河，探索本土化的
经营模式。”省城一家私人银
行负责人对记者表示。

目前，国内私人银行的管
理体制大致为两种模式：一种
是零售模式即私人银行一般归
于个人金融部门，私人银行在
各城市的分中心归当地分行
管；另外一种就是把整个私人
银行单列开来，成为独立事业
部，在这种模式下，私人银行的
客户主要从市场发掘而不依赖
母银行零售银行的推荐或迁
移，该模式在海外较为普遍。

在省城，工行率先成立了专
门的私人银行事业部，其它多数
银行大多属于第一种情况，没有
成立独立运营部门，依托现有的
网络提供私人银行服务。

在经营模式上，私人银行逐
渐从产品销售向管家式服务转
型。杨志杰告诉记者，“从去年开
始，建行私人银行业务开始转
型，我们从最初定位于营业网点
的中后台保障，转变为开放式、
全方位的金融服务平台。不再以
产品销售为核心、为产品找客
户，而是以客户需求为目标、为
客户定制产品，实现管家式、一
站式的服务，不仅为客户本人，
还为其家人和企业服务，提供全
生命周期的服务。

在服务模式上，省城私人银
行大多采取了“1+1+N”的模式。
农行山东省分行私人银行部副
总经理赵洪亮介绍，所谓“1+1+
N”的服务模式，即财富顾问+属
地客户经理+后台支援团队。后
台支援团队包括总行服务团队
以及证券、基金、信托、保险、法
律、税务等第三方公司。“这样既
保证了贴身服务，也可以弥补客
户经理一人力量的不足，为客户
提供更加专业的服务”。

不卖产品卖服务

私人银行比拼个性化

私人银行除了提供专属的
理财产品，还可以为客户量身
定制产品。当前，子女留学、投
资移民已成为私人银行客户比
较突出的需求。

中国人的传统观念，习惯
于“不把鸡蛋放在一个篮子
里”。与国外不同，国内私人银
行客户更加倾向于选择多家银
行为自己提供服务。因此，国内
私人银行客户存在高度交叉，
一个客户可能既是A银行的私
行客户，同时也是B银行、C银
行的私行客户。

“在这场富人的争夺战中，
银行只有打响自己的服务品
牌、提供个性化的产品，才会赢
得客户。”建行济南私人银行财
富顾问杨志杰介绍，从去年开
始，该行推出了综合财富规划
服务，通过科学的财务诊断，为
客户提供全套的解决方案。

杨志杰举例，“比如一位
资产 1000万元的客户提出需
求，若干年后要实现子女出国
留学、投资移民、养老等目标，
我们首先对其资产状况进行
诊断，判定到期能否实现目
标，然后对客户的风险属性进
行科学测定，根据其风险偏
好，对其资产重新进行优化配
置，形成报告提交给客户，再
经过双方反复磋商，形成最终
的解决方案。”

私人银行除了提供专属的
理财产品，还可以为客户量身
定制产品。杨志杰介绍，如果一
个客户有5000万元资金想拿出
来投资，根据其对风险和收益
的要求，我们邀请基金、信托、
证券等第三方公司合作，为客
户专门打包定制产品。

“当前，子女留学、投资移
民已成为私人银行客户比较
突出的需求，跨境金融服务就
是农行私人银行业务的一大
特色。”农行山东省分行私人
银行部副总经理赵洪亮介绍，
该行与加拿大蒙特利尔银行
等开展合作，为客户提供子女
留学、投资移民等业务，即便
身在加拿大，农行私人银行客
户也可以享受到专属服务。目
前，农行的跨境金融服务已经
拓展至澳大利亚、新加坡等国
家和地区。

“500万富翁”享独立洽谈室

私人银行正在引起财富人
群的关注和兴趣。据招商银行
和贝恩公司《2011年中国财富
报告》的调查显示，约有85%的
中国高净值人群(可投资资产在
人民币1000万元以上)正在使用
中资私人银行服务，约60%的高
净值客户将中资私人银行理财
服务作为最主要的服务。

专门的电梯通道，严格的门
禁服务，私人银行为百万富翁提
供绝对私密的服务。日前，记者走
进建设银行济南私人银行，体验

了一次“百万富翁”的感觉。
几百平方米的服务区域，

给人极尽尊贵的享受。舒适高
雅的贵宾休息区，吧台备有可
以随意享用的多种口味咖啡
和 茶 饮 ；客 户 可 以 在 此 翻 阅

《唐诗宋词》、《古文观止》、《本
草纲目》等典籍；亦可在此浏
览时尚杂志、欣赏影音，享受
时尚动感魅力。

在独立的洽谈室，落地窗
由特制玻璃装成，按下门内的
按钮玻璃即可通电，通电后的

玻璃变得模糊，视线全然隔开，
能够充分保护客户隐私。在这
里，客户经理可以为客户提供
一对一服务。在独立的营业室，
私人银行客户可以迅速安全地
办理各类业务，尽享私人银行
服务的快捷与便利。

在资讯发布区，壁挂电视
及时提供新闻、股市行情、黄金
价格走势等信息。舒适高雅的
会议室可以容纳20人左右，是
客户获取最新金融资讯及聆听
财富讲堂之地。

因为门槛高，在普通人眼
里，私人银行披着一层神秘的
面纱。到底拥有多少资产，才能
跨进私人银行的大门，私人银
行客户又都是一些什么人呢？

记者采访中了解到，目前，各
家银行对于私人银行客户定义不
同，对金融资产的要求从500万到
1000万元不等。比如，建行济南私
人银行要求客户至少拥有500万
资产，工行、农行、中信银行则是
800万以上，招商银行的门槛则达
到了1000万。杨志杰介绍，所谓金
融资产是指客户可投资的资产，
包括家庭存款、股票、基金、债券、
理财产品等，但不包括房产。

从客户群体构成来看，70%
的私人银行客户都是私营企业
主。除了私营企业主，大型企业
高管也是私人银行的一大客户
群体，其他还有社会知名人士，

比如著名演员、体育明星等。
对于私人银行客户数量，

目前还缺少准确的调查数据。
杨志杰称，“据我们粗略估计，
在省城，资产过千万的客户数
量约有几千名，而在省内青岛、
烟台等民营经济发达地区，私

人银行客户数量会更多一些”。
对于这些富人来说，选择私人

银行的第一目标并非盈利。杨志杰
介绍，若论盈利能力，很多私营企
业主赚钱的本领更大，他们选择私
人银行最先考虑的是财富安全保
值以及延续传承。

门槛至少500万 客户多是私营企业主
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一家私人银行为客户举办红酒品鉴会。 （资料片）
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自2007年以来，高端财富管理这个西洋舶来品成了国有商业银行和股份制银行争相开发的一块宝地。中国在过去30年中崛起的高净值人士阶层，俨然

已成为中国财富管理市场快速发展的重要推动力。2007年，被公认为中国私人银行元年；2009年，私人银行正式进入济南；而如今，私人银行市场竞争渐渐

弥漫出硝烟的味道。随着更多中小银行进入私人银行领域，一场关于“富人”的争夺战正在打响。
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