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银行

客户数

（万户）

较上年末

增长

AUM

（万亿元）

较上年末

增长

工商银行

29.60 12.60% 3.41 11.20%

建设银行

23.54 10.59% 2.70 6.93%

农业银行

24.75 10.49% 2.85 7.55%

中国银行

18.52 6.62% 2.84 5.58%

交通银行

9.09 8.76% 1.25 6.89%

招商银行

15.84 6.44% - -

平安银行

9.35 3.70% 1.94 1.50%

光大银行

6.70 5.48% - -

民生银行

6.02 7.60% 0.84 8.02%

浦发银行

4.70 9.30% 0.67 6.35%

部分银行私人银行业务数据

（截至2024年6月末）
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七赴进博，三度成为“核心支持企业”

交通银行“看点” 揭晓

黄浦江畔，万商云集。 11月5日，第七届中国

国际进口博览会在国家会展中心（上海）开幕，

这一国家展会再度吸引了全世界的目光。 作为唯

一一家总部在沪的国有大型商业银行，交通银行

已连续第七年参与进博会，并第三度作为“核心

支持企业” ， 通过多元化、 差异化的综合金融服

务，为展商客商搭建开放合作“金融桥” 。

本届进博会期间， 人气虚拟主播亮相交行展

馆，担任“数字分享官” ，进行深度讲解。 此外，交

行还将举办两场新品发布活动与一场会员论坛。

在为期7天的展览中，数字技术赋能金融服务提质

增效的机理将集中展现。

“数字体验官” 导展

“四叶草” 场馆内，位于创新孵化区的交通银

行展台十分吸睛。 作为上海广播电视台旗下孵化

IP，造型活泼、动感十足的虚拟主播“申 雅” 以

极具未来感的方式带领观众逐一参观交行展馆的

四大展区。

跟随“申 雅” 的脚步，观众可在跨境金融

服务展区深入了解交行分布全球的经营网络。

交行已设立23家境外分子行及代表处，也是一

家同时拥有本外币离岸业务经营资质的商业

银行。

交行始终把“上海主场” 建设作为创新突破、

示范引领全行高质量发展的战略工作， 自觉把自

身发展融入上海经济社会发展。 上海主场建设展

示区全方位呈现了交行助力上海 “五个中心” 建

设的累累硕果。

在“五篇大文章” 展示区，观众可深入了解

交行在科技、绿色、普惠、养老、数字金融等领域

所取得的创新突破。 建立“八专” 科技金融服务

体系、将绿色作为集团经营发展底色、设立发展

“交银益农”“交银养老” 等服务品牌、加快“数

字化新交行” 建设，均可体现其推进金融高质量

发展的决心。

在“历史拾贝” 展示区，在黑白老照片与现代

彩色影像新旧交织的线性叙事中， 交行百年历程

中的探索、转型与突破被一一呈现。

两大业务全新升级

作为国际商业交流窗口， 进博会无疑是展示

金融创新成果的重要平台。 本届进博会期间，交行

正式对外发布“交银蕴通” 品牌与个人手机银行

的全新升级版本。

交行“蕴通” 公司金融品牌设立于2007年，面

向对公企业和机构客户提供一站式综合金融服

务。 该品牌设立17年来，“蕴通” 系列产品和服务

方案深耕实体经济和产业金融领域， 以专业化的

贸易融资、产业链、现金管理、支付结算、跨境金

融、投资银行产品和服务，全力支持现代化产业体

系建设和畅通国内国际“双循环” 。 站在建设金融

强国的新起点， 发展新质生产力对金融工作提出

了更高要求。 11月6日，“蕴通” 系列品牌开启焕新

升级，以数字化手段打造全新“交银蕴通” 公司金

融品牌。 交行秉持“蕴新致远 通赢未来” 服务理

念，重塑公司金融一站式数智服务体系，全方位支

撑企业多层次金融需求，更精准、更高效为重点领

域客户提供定制化专属方案。

“个人手机银行9.0” 是交行零售客户服务的

主阵地。 随着线上化和智能化不断推进，手机银行

已逐渐从交易渠道转变为服务与陪伴的渠道，成

为银行服务人民群众的第一触点和满足人民群众

美好生活需要的重要载体。 交行个人手机银行历

经20年的成长发展， 承载着交行零售金融业务数

字化转型的使命，各项交易量指标位居同业前列。

截至2024年三季度末， 交行手机银行注册用户已

突破1.7亿户， 连续三年在手机银行新浪测评中位

列前三。 11月7日，交行“个人手机银行9.0” 在进

博会新品发布会的舞台上焕新发布， 新版本继续

围绕“懂财富、享生活” 的主题，同时聚焦“普惠、

简洁、好用” 的建设理念，在财富、普惠、权益、体验

等四大方面给客户带来价值提升。

共话高质量发展

推动进博会“越办越好” 的，不只是先进的成

果，也有前沿的探索与交流。 本届进博会期间，交

行将参与虹桥国际经济论坛分论坛及配套活动，

并围绕“全球气候变局下的可持续贸易” 及“中华

老字号创新发展” 等主题分享交行观点、贡献交行

智慧、共建开放生态圈。

在提升金融服务便利性可得性、解决小微企

业融资难融资贵等问题上，数字普惠金融发挥着

重要作用。 围绕这一议题，交行将在11月7日下午

举办“数字赋能普惠金融” 交通银行第七届虹桥

国际经济论坛会员论坛，聚焦当前热点，共探数

字普惠金融发展的新模式与新机遇。 论坛将有多

位政、企、学界专家参与讨论，就热点话题分享各

自专业观点。 此外，论坛还将发布交通银行普惠

外贸新动能服务方案及企业手机银行普惠专版

2.0等内容。

七载进博同行路，携手共赢创未来。 交通银行

将凝聚全行之力、统筹全行资源，一如既往为进博

会提供高效优质的一站式金融服务， 助力放大进

博会“溢出效应” ，为推进高水平对外开放、加快

构建新发展格局贡献金融力量。 —
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交通银行展台 图片来源：交通银行

调动资源打动人心 私行客户争夺战升级

●本报记者 石诗语

从对银行零售业务的贡献度来看，私人银行

业务这颗“皇冠上的明珠”格外璀璨。

在净息差承压的现阶段， 银行对高净值客

户的争夺愈发激烈， 发展私行业务拉动非利息

收入增长成为银行业重要转型方向之一。 多位

业内人士认为，净息差收窄趋势将持续，通过私

行业务提振非利息收入的效果有待观察。 银行

只有加强对私行业务模式的探索， 持续精耕细

作，才有机会在零售业务领域开辟新局面。

私行业务领跑零售板块

在上市银行三季报中， 部分银行披露了私

行业务相关数据。

平安银行三季报显示，截至9月末，该行零

售客户数 1.27亿户 ， 较上年末增长 1.4% ，

AUM4.15万亿元，较上年末增长2.9%。其中，私

行客户9.36万户，较上年末增长3.8%；私行客户

AUM1.95万亿元，较上年末增长1.8%。

招商银行三季报显示，截至9月末，该行零

售客户数2.06亿户，较上年末增长4.57%。其中，

私行客户15.96万户，较上年末增长7.22%。

民生银行三季报显示，截至9月末，该行零售

客户数1.34亿户，较上年末增长4.34%，私行客户

数比上年末增长超 10% 。 该行零售客户

AUM2.91万亿元，较上年末增长6.63%。其中，私

行客户AUM8545.94亿元，较上年末增长9.99%。

从三季报数据可见， 部分银行私行业务的

客户及AUM增幅大于整个零售板块的客户及

AUM增幅，成为带动整体AUM增长的领头羊。

把时间拉回到2024年半年报， 私行业务的客户

数与AUM也均实现了上涨。

截至上半年末，工商银行、农业银行、建设银

行私行客户数均在20万户以上。 其中，工商银行

拔得头筹，私行客户数为29.6万户，较上年末增

长12.6%。 招商银行私行客户数在股份制银行中

名列前茅，达15.84万户，较上年末增长6.44%。

数据显示，截至上半年末，工商银行、农业

银行、中国银行、建设银行、交通银行、平安银行

及中信银行的私行AUM均达到万亿元级规模，

位列行业发展第一梯队。

值得注意的是， 每家银行对私行客户设置

的资产门槛并不相同。例如，招商银行私行客户

标准为月日均总资产不少于1000万元，平安银

行私行客户标准为近3个月内任意1个月的日均

总资产超过600万元；民生银行私行客户标准为

月日均金融资产规模不少于600万元。

“私行客户门槛并非一成不变， 银行会根

据一段时间内高净值客户的数量情况做出调

整。 ”某股份行总行一位客户经理告诉记者。记

者梳理发现，建行此前将私行门槛由1000万元

下调至600万元，浦发银行、民生银行将私行门

槛由800万元下调至600万元。

争抢高净值客户

高净值人群的抗风险能力较强， 综合金融

需求更具确定性，成为各家银行争相探寻、深挖

的“富矿” 。

在某股份行资深私行经理陈晨看来， 优质

的具有竞争力的金融产品和服务是私行业务的

入场券，“高净值客户有一定的风险承受能力，

投资经验较为丰富， 对复杂产品的接受程度比

较高，这为我们打造好产品留出很大空间” 。

产品定制化是近年来银行为高净值客户提

供产品和服务的趋势。“就我们行来说，1500万

元是定制理财产品的最低门槛， 我们针对客户

需求联合理财公司等机构设计产品， 其底层资

产的运营和管理对客户来说都是透明、 可控

的。 ” 陈晨表示。

要想在私行客户争夺战中制胜， 只有金融

产品和服务还远远不够。“在业内，产品同质化

难以避免，真正创新的产品非常少，各家银行持

有的牌照都差不多， 虽然在细分领域个别银行

存在优势，但这些并非不可替代。 ” 陈晨说。

除理财、信托、基金、保险等金融服务外，整

合法律税务、教育、康养医疗等非金融资源，为

客户提供平台型服务，已逐渐成为行业共识。举

办高端沙龙、定制全球旅行、寻找名师名医等已

是私行的常规操作， 提供帮助客户抢到热门演

唱会门票，拿到全球限量款名牌包，办理移民、

留学手续等投其所好的精准服务， 更容易打动

高净值客户的心。

“与其说我们是配置资产的财富顾问，不

如说我们是解决问题的私人管家。 私行服务已

渗透到客户生活、家庭、企业各个方面，我们尽

可能调动一切资源，为客户提供便利。 ”某头部

银行家族办公室负责人张楠说。

提振收入效果待观察

在净息差承压背景下，私行业务的弱周期、

低波动、高价值特质凸显，不少大中型银行将其

作为重要的非利息收入增长点。

“私行业务是一项开发潜力较大、 获利空

间可观、投入成本可接受的业务。银行非利息收

入的增长有赖于AUM增长， 而私行业务拉动

AUM增长显效最快。 ”某股份制银行私行业务

负责人向记者表示。

“多数私行客户有自己的企业， 我们可以

进一步挖掘代发业务， 这不仅是获客的重要渠

道，也确保了每月都有一笔稳定的资金进账，可

撬动手机银行、信用卡、个人消费类贷款，以及

理财、存款等零售业务的开展，也可拉动公司、

投行、产业链等相关条线业务增长，甚至可带动

集团内的证券、 信托、 基金等兄弟公司共同受

益。 ” 上述负责人说。

不过，业内人士分析，通过私行业务提振非

利息收入的效果有待观察。 私行业务目前存在

产品和服务同质化、人员队伍参差不齐、体制机

制不完善、盈利模式单一等问题。“同一家银行

各分行之间的差距较为明显， 客户经理的专业

化程度、职业素养参差不齐，缺乏统一培训和标

准化管理，甚至存在内部竞争、互挖客户等恶性

事件，影响客户体验。 ” 张楠告诉记者。

服务费是私行的重要收入来源之一，但目前客

户对银行收取服务费的接受程度较低。 同时，各家

银行为拉拢客户，在服务费上大打价格战。这些导致

私行业务在提振非利息收入方面的效果打了折扣。


