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私人银行为高净值客户提供专业化、个性化、综合化金融服务和全方

位非金融服务的经营行为。未来，私人银行呈现业务全球化、银行业务一

体化、金融科技广泛应用的趋势。但日趋严格的金融监管也给私人银行业

务带来挑战。 

国内私人银行成长空间大，各银间呈梯队化发展趋势。高净值人群迅

速增长，国内财富管理行业潜力巨大，根据招商银行发布的《2021中国私

人财富报告》显示，2021 年中国高净值人群可投资资产总规模就接近 96

万亿人民币。我国私人银行业务发展出现了三个梯队。第一梯队私人银行

客户数量超过 10万人、资产管理规模超过万亿，具体包括四大行（工农中

建）和招行。第二梯队私人银行客户数量超过万人、资产管理规模超过千

亿，具体包括交行、邮储及绝大部分股份行。 

剩下的银行则处于第三梯队，主要为城商行和农商行。但私人银行客

户忠诚度低、各银行间人均 AUM 差异较小，中小银行仍有弯道超车的机

会。 

差异化产品和优质的人才团队是未来私人银行业务的突围方向。差异

化产品从以下三点入手：一是精细化的客户分类与管理，精准满足客户多

元化需求；二是卓越的投研能力、专业产品设计能力和丰富的产品体系；

三是重视非金融服务给私人银行带来的增益效果。优质的人才团队需要保

持团队的专业化、职业化和高效协作。 

私人银行不同于财富管理但两者可以相互促进、共同发展。私人银行



 

 - 3 - 

与财富管理在业务范围、盈利模式、客户范围存在不同。私人银行与财富

管理也存在交集，私人银行以财富管理为导向，私行客户是财富管理客户

的重要组成部分。私行与财富管理不断融合，逐步成为财富管理的核心中

枢。第一，少数私行客户财富占到总财富 AUM的大头，私行客户 AUM深

深融入财富管理体系中，私行业务成为财富管理的核心中枢。第二，渠道

及业务开展方面，私行与财富管理融合度较高。 

多数商业银行的私行业务仍属于大零售的一部分，形成私行-投行-财

富互相促进的新生态。第三，聚焦打造“全集团+全市场”的开放投资生态

圈，服务模式开始从卖方服务向买方服务转型。 

私人银行连接银行资产端、负债端和表外业务，可以贡献低息负债，

有利于商业银行进行更好的资产负债管理。同时，银行可以凭借私人银行

打通公司业务和零售业务，抵消房贷监管政策的负面影响，落实金融服务

于实体经济的政策。借助私人银行为高净值客户提高多元化的融资方式，

拓宽收入来源。同时，促进促进承销和并购业务，投融资业务一体化发展。 

私人银行业务发展对银行整体业务贡献是分阶段的、多元的。在私人

银行业务发展的初期，银行首要目标是拓展市场、扩大客户规模。此时，

私人银行渠道的构建需要巨大投入，私行的回报并不会立刻见效，手续业

务的收入成本比较高，中收占比也并不理想。在私人银行业务发展的中期，

私人银行业务逐渐实现规模经济，手续业务的收入成本比开始下降，中间

业务收入占比逐步提高。在私人银行业务步入成熟期后，成熟后的私人银
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行业务可以创造低息负债，降低银行负债成本；另一方面，私行业务使得

商业银行的盈利能力更强、盈利波动性减弱、增强抵御风险的能力。 
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