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2007 年 3 月，中国银行在北京成立了第一家私人银行部，开启了国

内私人银行业务的先河。回首过去十年，在高净值客群财富加速积累的驱

动下，私人银行业务在中国得到了长足的发展。根据 2017 年 Scorpio 全

球私人银行的榜单，中国已有招商银行、工商银行和中国银行三家进入全

球私人银行前 25 强。（见图 1）中国的私人银行业已经迈入世界舞台。 

 

1. 贡献高、潜力大：国内领先的私人银行以万分之五的客户数贡献

20%-25% 的零售管理资产；同时，私人银行管理资产的增速近几年普遍

是整体零售管理资产的 2 倍以上。抓住私人银行客户，就等同于抓住了财
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富管理业务的皇冠。 

2. 轻资本、低消耗：目前国内银行的私人银行业务主要由财富管理中

收带动，是低资本消耗轻型业务的代表。 

3. 高投入、高回报：全球领先私人银行的成本收入比往往高达70-80%，

但其 ROE 可以达到 20% 以上。 

4. 波动小、估值高：私人银行受经济周期影响相对较低，且利润的波

动小，市场估值显著高于其他业务线。发展私银业务，对提升国内银行市

场估值具有重要意义。 

2014 年开始，中国私人银行的市场格局开始加速分化，以招行和工

商银行为代表的先行者，正在不断拉大与其他竞争者的差距（见图 2）。 
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未来，私人银行业务领域的竞争势必越演越烈，券商、信托公司、基

金公司、第三方财富管理公司、甚至互联网金融公司在内的各类主体纷纷

涌入。同时包括瑞银和瑞信在内的全球领先私人银行也将发展中国的在岸

业务作为未来发展的重点。因此，根据我们的经验，面对激烈的竞争，中

国私人银行的转型势在必行。 

如果说过去十年是中国私人银行的跑马圈地阶段，那下一个十年就是

行业洗牌的关键时期。只有真正建立起迎合客户需求和行业发展趋势的玩

家才能脱颖而出，主导中国私行市场。 
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一、超高净值客户将成为下一个核心战场 

根据麦肯锡社会财富模型分析，2008-2016 年超高净值富豪（管理资

产 5000 万人民币以上）的资产规模复合增长率高达 21%，与一般高净值

客群（管理资产 1000-5000 万人民币）的资产规模增长相当。占据过半

的资产份额，超高净值客户正在正在成为私人银行市场的核心客群。 

超高净值客户的需求与一般高净值客户有着本质的不同。他们希望得

到投融资一体化服务、更稀缺的优质资产投资机会、代际家族规划以及个

性化的高端增值服务。而目前国内大多数私人银行采用 “一刀切”的业务

模式，无法充分满足超高净值客户的定制化需求。 

针对超高净值客户，商业银行必须脱离传统“私人银行= 升级版零售

财富管理业务”的传统思维，建立一套投融资一体化的独立业务模式，充

分发挥私人银行与投资银行、资产管理和公司银行业务的协同效应，强化

专家团队制的覆盖模式，形成独特的价值主张。 

二、“在岸+ 离岸”的全球资产配置是必备能力 

根据麦肯锡高净值客户调研，~60% 的中国高净值人士拥有海外资产，

且占整体管理资产的比例高达~10%。可见富裕客群的全球资产配置需求

非常旺盛，然而这些海外资产目前主要由外资银行进行打理。我们建议，

国内银行应该尽快建立“在岸+ 离岸”一体化投资平台，帮助客户实现全

球资产一站式配置，从而提升高净值客户的钱包份额。 



 

 - 6 - 

以主动管理和另类产品为重点强化在岸投资能力 

顺应理财净值化的趋势，国内银行应该以主动管理和另类产品为抓手，

以打造精选开放产品平台为手段，进一步强化在岸投资能力，在资产配置

策略的指引下，帮助客户甄选并配置市场的领先管理人，包括阳光私募、

私募股权、风险投资和信托等。 

建立离岸投资能力 

三、围绕家族传承的服务能力日益关键 

60 后和 70 后占中国高净值客户的~70%，作为第一代创富者，财富

传承正在逐步成为他们最关心的议题之一。未来随着中国房产税、遗产税、

资本利得税等政策进一步向国际标准靠拢，高净值客户，特别是超高净值

客户对家族治理、财富规划和家族信托等服务的需求将与日俱增。 

因此，国内银行应该建立或者进一步强化针对“家族办公室”服务能

力，建立财富规划专业团队，打造律师和税务顾问服务网络，并强化全权

委托家族信托投资和产品能力。 

大型银行需要建立或者强化专业的家族办公室服务团队，中小银行可

以加强与信托公司的合作，借力其在家族信托、税务、法务方面的专长，

共同为本行高净值客户提供服务。 

四、数字化技术在私人银行业务领域的应用日益重要 
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