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招商银行 资产业务(招商银行资产业务现存的问题)

招商银行私人银行成立于2007年8月，是中国最早成立私人银行的股份制商业银行
。成立之后，招行又接连创造了多个业内第一。比如首创“顾问式资产配置”理念
，并于2009年推出行内首批私人银行投资顾问；2012年率先推出“家族办公室”
服务，成立第一家境外私人银行财富管理中心；2019年入选哈佛商学院案例库，为
国内首家入选的私人银行。

经过7年的发展，2014年招行私行AUM（管理客户资产规模）跃升至行业第一。而
根据最新数据显示，目前招行私行AUM已经突破3万亿，私行客户数超过10万户。

然而，在私行业务起步阶段，无论是客户规模、网点数量抑或是资产体量，招行相
比起同业都并不具备优势。那么是什么经营秘诀最终让招行成为行业领导者？随着
私人财富市场稳步增长，站上新台阶后，招行私行业务的打法和定位又将如何迭代
更新？记者就此专访了招行私人银行部相关负责人，希望能从中探寻其间奥义。

规模新台阶：AUM突破3万亿元

Q：截至目前，招行私人银行业务成绩如何？

A：招行是国内首批开设私行业务的银行，至今已经14年。2014年开始，招行明确
了“一体两翼”的战略定位，投行、资管业务对零售形成强大支撑，理财业务快速
发展，2014年私行AUM规模成为行业第一。目前，招行私行客户的准入门槛是月
日均资产1000万以上，到今年4月，私行AUM正式突破了3万亿元大关，遥遥领先
于同业。

Q：在私人银行业务上，招行成为领跑者的秘诀是什么？

A：一是战略，招行的战略扣住了社会经济发展的脉搏，私人银行业务则抓住了招
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行战略的节奏。2007年是中国私行业务的起步探索期，有的银行和外资机构合作办
私行，组织架构相对独立，招行则选择了自主发展，没有依靠合作机构，而是把私
行业务放在零售的架构内，依托自身的零售基础求发展。

二是理念，起步之初就聚焦发展投研和资产配置能力、搭建开放产品平台，背后理
念是以客户为中心、拥抱开放生态；三是坚持，私行条线干部员工经年累月地打磨
服务细节，孜孜不倦追求专业，这些因素造就了招行私行业务难以逾越的护城河。

“三级火箭”：从链式输送到资管大发展

Q：招行私人银行业务的发展，经历了哪些阶段？

A：招行私人银行发展划分为三个发展阶段，按照核心驱动力来划分，可以称为“
三级火箭”。第一阶段从2007年创始到2011年，基于庞大的零售客户群体和品牌
优势，深耕零售客群，从基础客户、双金客户中吸纳达标的私行客户，这是“一级
火箭”。第二阶段从2012年到2020年，在“链式输送”基础上迎来资管业务大发
展，这是“二级火箭”。从今年开始，私行业务向第三阶段切换，在链式获客、资
管业务的基础上链接客户企业和个人的需求，构建私人银行服务新生态的平台化驱
动力，这是“三级火箭”。

Q：在私行业务发展的不同阶段，招行还做了哪些影响深远的决定？

A：从私行条线自身看，第一阶段我们还做了几件重要的事。一是自开始就建立“
以客户为中心”的顾问式服务模式，即建立“1+N”服务模式，一个客户经理背后
有N个专业团队支持，包括产品专家、法律专家、税务专家等，服务逻辑从一开始
就是从客户需求出发的资产配置，而不是产品销售。另一件事是发展科技能力，搭
建财富管理开放生态，从而使得产品的丰富性、购买的便捷性都具有巨大竞争力，
形成强大的销售能力。

在第二阶段，2012年一系列监管文件落地，基金、券商、保险的资管产品可以对接
非标资产，可以看作资管市场大发展的起点。招行因此抓住客户开始关注传承的需
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求，在资产配置的核心能力之外，成熟运用家族信托、保险金信托、税务筹划、法
律咨询乃至投行业务等工具，为客户提供股权架构设计、家族企业治理、二代教育
等咨询建议。

新打法：构建私人银行服务新生态

Q：在向“三级火箭”切换阶段，招行对私人银行业务有何最新规划？

A：私人银行业务在大财富管理的蓝图里有独特的战略地位：它横跨个人金融和企
业金融两端，串联了“财富管理－资产管理－投资银行”的服务链条，是整个飞轮
的核心引擎。私行客户群体兼具公金、零售客户属性，既有个人的结算、信贷、财
富管理等需求，私行客户作为企业创设人或关键人，他们背后的企业又具有多元融
资等需求。从私行业务来“点火”启动大财富管理的飞轮，杠杆效应比较强。

因此招行今年提出了“大财富管理价值循环链”的工作主线，链接居民财富管理需
求和企业多元化融资需求，为服务客户构建私人银行服务新生态。

Q：接下来如何将规划具体落地？

A：一方面，招行为客户投资寻找优质的财富管理方案及产品，另一方面则为企业
解决资金需求做好资产组织，以及提供投商行一体化服务，并且进一步向外界开放
财富管理生态，在行内链接公金与投行，行外链接市场上优秀的资产管理机构。

在大财富管理价值循环链里，私人银行业务并不是仅仅私人银行部在做，而是整个
招行的价值循环链在支持。因此，私行的社会意义也不仅仅是服务高净值人群。14
年来，招行的服务由早期的资产配置升级到家族治理、家风传承等制度文化领域，
接下来要融合成“个人-家庭-企业-社会”的多元服务体系，既帮助家庭成长，也支
持实体经济发展，赋能新动能企业创新，助力企业回馈社会。
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