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工商银行成功发放自贸
区首笔跨境人民币贷款

近 日 ，中国工商银行新
加坡分行与上海分行为上海
宝钢浦东国际贸易有限公司和
国药控股分销中心有限公司分
别发放了1亿元和7000万元的
跨境人民币流动资金贷款。这
是新加坡与上海自由贸易试验
区首笔跨境人民币融资业务。
该业务依托新加坡人民币清算
行的通用清算平台系统，实现
了资金从新加坡到上海的实
时 清 算 ，资 金 清 算 高 效 、便
捷。 张晓辉

交行河南省分行召开教
育实践总结大会

近日，交行河南省分行召
开教育实践活动总结大会。会
上，该行主要负责人对巩固和
发展教育实践成果、建立作风
建设长效机制提出了三点要
求：一是要深入贯彻十八届三
中全会精神，以改革精神推进
转型发展；二是要深入抓好整
改落实建章立制，扎实推进长
效机制建设；三是要深入贯彻
从严治党要求，加强领导班子
和干部队伍建设。 全权

兴业银行荣登世界百强
银行榜第47位

近日，世界百强银行榜单
出炉，兴业银行以 5936.5 亿美
元的资产位居世界百强银行榜
第 47 位，位居上榜的中国股份
制商业银行第二。近年来，兴
业银行持续推进经营转型、条
线专业化改革和集团化运营，
综合实力和品牌影响力不断提
升。据已公布的兴业银行2013
年三季度报告显示，截至 2013
年9月末，该行资产总额为3.63
万亿元人民币。 张建钧

中信银行品牌价值突破
30亿美元

近日，2014 年全球银行品
牌 500 强发放榜单，中信银行
品牌在全球银行业中排名第
72位，品牌价值由去年的26.65
亿美元上升至 30.44 亿美元。
2013 年，中信银行打造“全面
进军服务业，大力发展网络银
行，非主流业务主流化”三大特
色业务，逐步形成强大的竞争
优势和创新实力。 刘鹏展

银联ATM网络助力建
行拓展澳洲金融服务

近日，银联国际与中国建
设银行共同宣布，在墨尔本启用
建行在海外市场的首台 ATM，
共 建 银 联“Super ATM”。 该
ATM 由建行冠名，由澳洲当地
机构 Banktech 负责日常运营。
通过ATM上醒目的银联和建行
标识，持卡人可以在墨尔本最繁
华的柯林斯大街方便地识别并
用银联卡取现，中国持卡人可享
受免货币转换费。 许娟

民生银行手机银行交易
额稳居同业前三甲

根据EnfoDesk易观智库产
业数据库最新发布的《2013 年
第四季度中国手机银行市场行
业数据库》数据显示，2013年第
四季度，手机银行交易金额达
到 47851 亿元，环比增长达到
26.84%，民生银行以 9.78%的
市场份额位居前三甲。 董斌

晶莹剔透的摆件，古朴典
雅的钧瓷，富有立体感的油画，
格调清新的会客室，这不是博
物馆，而是招商银行私人银行

（郑州）中心。2 月 19 日，招商
银行私人银行（郑州）中心盛大
开业，这是招商银行在全国开
业的第29家私人银行中心，将
为郑州乃至中原地区高端客户
提供全方位、个性化、私密性为
一体的综合财富管理服务。

目前，招商银行已建及在
建私人银行中心达到32家，基

本覆盖了全国主要经济区域，
服务团队超过500多人。截至
2013 年底，招商银行私人银行
客户超过 2.5 万户，管理客户
总资产超过5700亿元，私人银
行客户数和管理总资产连续 6
年保持了年均 30%以上的高
速成长。

招行私人银行根植于本
土的高级客户经理与全球招
募的专家投资顾问组成的“1+
N”专家团队，遵照独特严谨的

“螺旋提升四步工作法”，为资

产在千万以上的高端客户量
身定制专属的投资规划，提供
全方位、个性化、私密性的综
合财富管理服务。

除了个人的资产管理，私
人银行客户经理还整合全行的
资源，为高端客户提供 ONE
BANK 的整合金融服务，满足
客户公司业务的融资、IPO、并
购、投行业务等需求。特别是
为超高净值客户提供“财富传
承家庭工作室”，且在“家族信
托”业务上实现了国内私人银

行第一单的突破，目前跟进的
富豪家族超过100单。

在当天的开业仪式上，招
商银行郑州分行行长刘晓明
强调：“在中原经济增长的智
慧碰撞中会催生很多富裕阶
层，我们将加强对高净值客户
的财富规划，在本土创造最有
影响力、最具价值力、最具品
牌竞争力的私人银行中心，更
好地服务河南的财富精英和
本土经济。”
郑州晚报记者 刘鹏展

记者：请您为我们
预测一下未来中国私
人银行的发展趋势？

王菁：未来私人银
行在财富保值、增值和
传承方面，提供了一些
新领域。人民币国际化
和利率市场化进程中，
金融市场环境和资产管
理工具将出现大的变
化。纯粹私人银行产品
比重将逐步下降，而结

合私人银行、投资银行
技能的综合性解决方案
比重将逐步上升。

中国私人银行业务
正在蓬勃发展，但很多
地 方 还 不 成 熟 、不 完
善。“受人之托忠人之
事”，从业人员应珍惜自
己的职业生涯，要用极
高的职业操守和道德标
准来要求自己。但由于
目前国内高端财富管理

人员的缺乏，难免良莠
不齐、鱼目混珠，应该有
一个专门的组织或机构
来做相关人才的遴选、
淘汰、评级等，这样更有
利于整个行业的发展。

国内私人银行业务
正处于成长期，具有无限
的市场潜力和广阔的发
展前景。我相信，我们会
用较短的时间走过西方
国家近百年才走过的路。

国内私人银行的发展需要制度和自律

2月19日，在招商银行私人银行
（郑州）中心的开业仪式上，我们见
到了招行总行私人银行部常务副
总经理王菁。她刚刚代表招商银
行从《欧洲货币》杂志在伦敦举办
的评选活动上捧回“中国区最佳私
人银行”大奖。据悉，今年是招行
第四次获此荣誉。
招商银行自2007年8月率先推
出私人银行业务，作为“元老”级人
物，王菁显得十分专业和自信。无
论是谈到招行的人才培养机制、全
球金融形势变化，还是对国内私人
银行的认知，对未来私人银行业务
的发展趋势，她都信手拈来，侃侃
而谈。
郑州晚报记者 刘卫清 刘鹏展

用差异化服务突破同质化竞争
访招商银行总行私人银行部常务副总经理王菁

记者：缺 乏 财 富
管理高端人才一直是
银行头疼的问题。那
么招商银行对高端人
才的培养上有哪些独
到之处？

王菁：我国的私人
银行业务起步较晚，还
处在初级阶段，大部分
人的从业经历也只有

10 年左右。而私人银
行客户高水准、多样化、
国际化的需求又决定了
为之服务的财富管理人
员以及背后的团队必须
有国际化的视野和高度
的专业精神。招行在人
才培养方面则投入了大
量的精力，建立了强大
的培训管理系统。每个

员工在总行都有一套培
训档案，什么时候该进
行哪方面的学习我们都
非常清楚，会要求或督
促个人去实施，不断提
高员工的理论知识、专
业技能水平，培养他们
对投资周期把握的敏感
度，帮助他们建立具有
前瞻性的策略眼光。

记者：如何看待银
行业竞争中产品和服务
同质化的问题？

王菁：我经常拿老
中医的例子来打比方。
中药材本身差异不大，
但为什么大家要去找老
中医看病？并不是因为
他抓的某一味药特别
好，而是因为他有经验，
把脉很准，药到病除。
所谓“同质化”指的是药
材，而不是药方。同质
化的是产品，而专业能
力是很难同质化的。如

何运用不同的产品组合
让客户感到满意，这才
是我们的核心竞争力，
我们要打造投资顾问的
差异化从而提升企业竞
争优势。

记者：与外资银行
相比，招商银行私人银
行的优势在哪里？

王菁：欧美的私人
银行发展了数百年，有
着非常成熟的人才培养
体系，客户信息储备，与
客户有着深厚的信任关
系等。目前我国的私人

银行仅仅在起步阶段，
有很多不成熟的地方，
需要更多的精细化管理
和长时间积累。

作为最早涉足高端
金融服务领域的中资银
行，招行的优势在于与客
户关系的贴近性和国内
领先的开放式产品平
台。招行在人民币投资
领域有绝对的优势，同时
招行“1+N”专家团队会
遵循严谨的“螺旋提升四
步工作法”，为高资产客
户提供专业的投资建议。

在同质化竞争中寻求差异化优势

人才培养机制打造高素质团队

私 人 银 行（Private
Banking），是银行服务
的一种，专门面向富有
阶层，为富豪们提供个
人财产投资与管理，一
般 需 要 拥 有 至 少 100

万美元以上的流动资
产才可在较大型的国
际金融公司或银行中
申 请 开 设 此 类 服 务 。
私人银行服务最主要
的 是 资 产 管 理 ，规 划

投 资 ，根 据 客 户 需 要
提 供 特 殊 服 务 ，也 可
通 过 设 立 离 岸 公 司 、
家族信托基金等方式
为顾客节省税务和金
融交易成本。

私人银行

招商银行总行私人银行部常务副总经理王菁


