
第一金融·关注

面对 2009 年
不确定的资本市
场环境，应该如何

进行基金投资呢？笔者建议做如下考虑：
首先，由于去年下半年以来多次降息，货

币基金收益也随之下降。目前三个月期银行
定期存款的利率是 1.71％，高于当前货币基金
收益率平均水平，预期未来三个月内货币基金
收益率仍将维持低位。如果对资金流动性要
求不高的投资者可以适当考虑选择银行定期
存款或债券基金替代货币基金投资。

其次，对于风险承受能力相对较低的投资
者来说，具有相对安全性和稳定收益特征的债

券基金是资产配置的上策之选，可以选择零费
率方式购买。虽然今年债券基金的预期收益
率会低于去年平均8%~9%的收益率水平，但还
是会给投资者一个较稳定的收益回报。

最后，目前市场处于底部区域，投资股票
基金获得长期收益的可能性大于其损失的可
能性，因此建议风险承受能力较高、未来欲获
取较高投资回报的投资者可以选择认购新发
股票型基金，构建适合自身风险收益偏好的投
资组合。

需要注意的是，在证券市场震荡环境中，
投资者一定要做好资产组合配置，尽可能减少
投资风险，最终实现自己的投资目标。 金水

牛年如何投资基金

高端对话

尽管私人银行已经开始在中原萌动，但
面临的竞争同样存在。“私人银行的竞争来
自两方面。一方面是银行同业间的竞争，另
一方面则是基金专户理财和券商集合理财
的竞争。”省会一家股份制银行零售部负责
人表示。

据了解，目前省会地区提出“私人银行”概
念的不仅仅是中国银行一家，招商银行、交通
银行等均也在不同场合提出打造私人银行的
想法。2006年底交通银行推出“沃德财富”高
端理财，招商银行的“金葵花”理财也在中原金
融市场上颇为有名。在这样的背景下，中国银
行私人银行要想实现“攻城略地”，恐怕还需要
应对一场激战。

另一方面，基金公司开设理财专户，对
5000 万元以上的单一客户或机构进行资产管
理，一向灵活的券商更不必说，专门针对大客
户的定向理财业务又重新启动。这些都对私
人银行形成有力的“狙击”竞争。

与大众化的银行产品有着较强的地域
性要求不同，对于高端客户来讲，理财的地
域界限已经不再重要。不少私人银行已经
开始实现跨地域的服务客户。因此，面对外
来的竞争，中原地区金融机构如何抓稳高端
客户，实现业务大发展，这才是私人银行最
应当关注的。

但无论结局怎样，私人银行在中原已经起
步，让我们拭目以待它的发展吧。

私人银行——尽管其有着高门槛和严格
的准入制度，但它却成了富人们的超级“拥
趸”。这一最顶级的银行服务方式在河南的
萌动，必将给整个中原地区银行业务的发展
带来新的变化。记者对话私人银行“掌门人”
李焱。

记者：私人银行对于大家来说充满了神
秘色彩。中国银行私人银行究竟能给客户提
供什么样的独特服务呢？

李焱：私人银行服务采取的是“N+1”模
式——一个以私人银行家为首的理财团队对
一名投资者，体现的是专属化、个性化。私人
银行家理财团队通过了解客户的情况，根据
客户的风险承受度和金融需求，度身定制专
属投资产品，并为客户提供从规划投资、遗产
管理、教育信托，到为企业等实体并购案提出
建议等整体金融解决方案。私人银行还很注
重家族服务，帮助富裕阶层做好财富传承。
未来，私人银行还可能提供买车、竞拍古董、
预订演出比赛门票等一系列增值服务。

记者：中国银行私人银行门槛是 800 万
元人民币，这是一个并不低的标准。在目前
特殊的经济环境下，在中原地区如何找寻到
符合要求的私人银行目标客户？

李焱：伴随国家经济多年持续快速增长
以及这几年资本市场的发展 ，居民手中的财
富急剧积累。因此对于私人银行来讲，客户并
不缺乏。此次河南省分行私人银行的推出，是
中国银行继首批在一线城市布局后，在中西部
地区推出的首家私人银行。考虑到中原地区
的实际，我们的目标客户将定位于中小企业
主、股份公司高管、上市公司管理层等。这些
人士已积累了相当的财富，但却没有太多的时
间和专业能力管理自己的财富。而私人银行
的推出，正好弥补这种缺陷，为客户度身定制
产品和服务，满足客户个性化的需求。

记者：此轮金融危机，打破了外资银行的
“神话”。而中国银行却逆市而上，加速布局
私人银行。您觉得国内银行的私人银行发展
道路应当如何走？

李焱：在此次全球金融危机中，一些原本
享誉全球的外资银行因投资失误而受到重
创，其私人银行业务发展遭遇挫折，这给国内
刚刚起步的私人银行提供了难得的机遇。据
沿海同行介绍，有不少外资银行的客户开始
转投内资银行，外资私人银行客户经理也纷
纷往中资银行跳。

与有着300年发展历史的国外私人银行
相比，国内私人银行发展道路肯定是具有中
国特色的。国内私人银行客户一般都属于自
我成长型，更多的是依靠自身努力而发展起
来的。同时国内很多私人银行客户还处于创
业大发展时期，在对私人银行的需求方面与
国外客户是有着很大差异的。因此我们不能
照搬照套国外模式，应当立足于国情，坚持私
人银行客户培育与拓展并重，走创新发展模
式，最终实现伴随着高端客户的财富成长而
稳步发展。

准入门槛 800 万元——中国
银行河南省分行私人银行上周正
式亮相。尽管此次开业显得十分
低调，但作为中原地区首家真正意
义上的私人银行，其低调亮相反倒
吸引了更多人高调的关注。在全
球金融危机的背景下，国内银行加
剧了对中原地区高端客户的争夺。

私人银行的推出，不仅仅是省
会商业银行向金融服务行业最具
盈利能力领域的一种积极尝试，更
是通过私人银行业务提升盈利空
间。不过，这种美好愿望需要银行
克服自身和市场环境的一系列困
难才能实现。

晚报记者 来从严/文 吴琳/图

尽管一切事情都尽量低调，但众多媒体和
客户的高调关注，仍使中国银行河南省分行私
人银行这个刚刚露面的新生事物赚足了眼
球。作为中原地区首家私人银行，私人银行门
槛最高——个人金融资产在 800万元以上，但
它依然不缺乏拥护者。

中国银行河南省分行私人银行总经理李焱
表示：在硬件上，私人银行总装修面积600多平
方米，拥有多个豪华的会客厅。每个会客厅都
风格各异，或中式古典，或西式豪华，客户可以
选择自己感觉最舒服的屋子。当然，更重要的

是私密性，有专用电梯可以直达，确保私密。“硬
件仅是一个方面，更重要的是我们私人银行拥有
一支经过严格培训且具有丰富银行从业经验的
私人银行专业队伍。”目前，该行拥有12名专业理
财经理。这些人拥有CFA、EFP、CFP等头衔。同
时，这些人背后还有庞大的投资顾问团队作为支
撑，完全可以满足客户多样化的需求。

据悉，近年来，中国迅速膨胀的富裕阶层，
也为私人银行业务的开展提供了肥沃的土
壤。根据美林公司和凯捷集团发布的《世界财
富年度报告》，2008年，中国百万（美元资产）富

翁人数增幅为20.3%。
李焱表示，财富积累到一定程度后，客户

除了对银行财富管理需求之外，对提升生活
品质和层次的需求也较为迫切，这也是私人
银行为客户提供增值服务的重要原因。“私人
银行在这方面可提供一系列的服务，比如组
织私人银行客户参加古董展览，组织成功人
士参加高尔夫球赛等，为高端客户搭建一个
高端社交平台，通过这一平台帮助他们拓展
社交圈、提供新的商业机会，营造高品质的休
闲生活方式。

中国银行河南省分行私人银行副总经理
岳山峰表示，私人银行对各家商业银行而言是
具有前瞻性的战略性业务，“也就是为商业银
行创造未来的利润增长点。”

“国际经验表明，开发一名新客户的成本
要比维护一名老客户的成本高出 5~6 倍。既
然商业银行手中拥有大量的高端客户，那就可
以依托这些客户，更好地树立起私人银行的品
牌和形象，为以后的发展奠定基础。”岳山峰表

示。
中国银行业协会副秘书长李义奇曾指出：

过去5年中，中国金融财富增长约23.4%，实际
上是全球增长速度的4倍；其中的新一代富裕
人士对私人银行的需求日益壮大。。

高盛（亚洲）中国首席经济学家梁红博士
也表示，“中国中产阶级的增长速度要远远高
于中国10%左右的年GDP增长速度，毫无疑问
在未来 10至 20年间，中国财富积累和产生富

人的速度将都会是世界第一。”中国财富的日
趋集中，将给私人银行和财富管理业务的发展
提供更多机会，这正是中国的私人银行和财富
管理市场吸引全球银行业前来竞相发掘的主
要原因。

从理财中心到财富管理中心，再到私人
银行，回顾几年来省会银行零售业务发展
的历程可以看出，零售业务正在越来越走
向成熟。

工商银行 800万元人民币

招商银行 1000万元人民币

民生银行 1000万元人民币

中信银行 100万美元

汇丰银行 100万美元

交通银行 200万美元

私人银行萌动中原

财富管理“新大陆”

高端理财市场激战

国内私人银行门槛

相关链接

走创新的发展模式

中行河南省分行私人银行总经理 李焱

对话嘉宾
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