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三顾茅庐篇

“并非所有银行都有实力开

展私人银行服务。”工行相关负

责人告诉记者，开办这项服务的

金融机构一般都要具备全球化

的运营模式、全方位的业务模式

和丰富的管理经验。“作为全球

资产规模最大和综合竞争能力

最强的商业银行，有着无法比拟

的实力。”

之所以把私人银行定位为

“管家”，工行相关负责人的阐释

更为精准。私人银行并不仅仅

是理财，更多的是提供全方位的

服务，可以说是事无巨细都能兼

顾。大到理财规划、合理避税、

遗产管理、企业并购建议；小到

订机票、健身、子女教育等。

最让记者感叹的是，假如

私人银行客户提出需求，工行

甚至可以单独为客户设计一款

理财产品，实现高额收益。如

某些对冲基金、股权投资机会

等；如客户有海外发展的需求，

私人银行还可以帮客户海外投

资、子女进行海外留学，以及移

民服务等。

随着富人群体的高速增长，

私人银行业务逐渐成为各商业

银行眼中的香饽饽，众多银行都

在紧盯着这些客户的“钱包”。

有业内人士指出，私人银行在安

徽尤其是合肥的加快发展，将促

使银行业竞争的升级，也是对银

行业服务水平整体提升的考验。

低调的华丽，800万“门槛”难挡安徽富人

“塔尖客户”倾心工行
私人银行，对于大多数市民来说，是一个新鲜的词汇。如今，这个专属于个人高端客户的理财机构在合

肥蔚然成风，至少600万元的门槛并没拦住富人进驻的脚步，一场“金字塔尖”的财富游戏即将在省城上演。

私人银行到底有哪些门槛，为哪些客户服务、又能提供哪些专属理财产品？记者日前专程探访了工商

银行安徽省分行私人银行中心。据悉，该行私人银行于今年3月15日成立，成为全省工行系统乃至全省金

融系统最高档的财富管理中心，也是全省首家私人银行中心。 史道玲 记者 董艳芬 范竹标

原为汉

末刘备访聘诸葛亮的故

事。比喻真心诚意，一再邀请。

【出处】三国蜀·诸葛亮《出

师表》：“先帝不以臣卑鄙，猥自枉

屈，三顾臣于草庐之中。”
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位于省城徽州大道与南一环

路交口东南角的繁华地段，工行

合肥城建支行二楼就是高端客户

享受奢侈化专属服务的私人银

行。走进工行私人银行中心，进

门映入眼帘的是一面金色牡丹的

装饰墙，奢华而又典雅。米金色

的大理石与深色的木质家具相得

益彰，温馨而不失庄重。

“私人银行最早起源于瑞

士，它并不是为私人开设的银

行，而是专门为富裕人群提供的

高端理财服务。”工行相关负责

人介绍，该中心环形的布局让人

有曲径通幽之感，而理财室中设

有现金业务窗口的安排，让人不

得不感叹细节之周密。此处环

境典雅庄重、注重私密，符合了

富豪们尤其是财富等级已经达

到相当层次的富豪们所推崇的

“低调的华丽”。

根据银监会明确规定，私人

银行客户是指金融净资产达到

600 万元人民币及以上的商业

银行客户，都是处于“金字塔尖”

的少数人群。目前在合肥提供

私人银行服务的银行，各家门槛

也各不相同，如工行是 800 万

元，还有的银行是100万元；某些

外资银行，其私人银行业务的门

槛甚至高达1000万美元。

如今，至少 600 万元的门

槛并没拦住富人进驻的脚步。

据一份 2011 年全球财富报告

称，中国拥有 100 万美元净资

产的富裕人士达到 53.5 万人。

而据银行业内统计，我省金融

资产超过 600 万元的人群预计

超过 1 万人，这些处于“塔尖”

的富人年龄一般在 40~50 岁左

右，大多数都是私营企业主，

不少是从事房地产行业。

由于私人银行面对的是高

端人群，相应的银行服务也非同

一般。以工商银行为例，他们的

私人银行中心配备了近10位专

业的金融理财师，均具有丰富的

理财经验和专业的CFP(国际金

融理财师)资质，为客户提供的

是一对一或多对一的服务，更注

重服务的针对性。

服务：做“高端客户”的专属管家

解读：800万元门槛服务“塔尖”人群

探访：“低调华丽”私人银行发力安徽


