
   

 

从银行战术解读客户高端化 

文/曲 越 

 一、现今我国高端客户的规模与标准 
 至今为止，我国已经历了二十多年的改革开放历程，在经济腾飞和持续稳定增长的同时，家

庭资产规模也伴随着国家财富的增长而扩大。据相关资料统计，在我国，个人金融资产总量已达20
万亿元人民币，但其中近一半是被20%的少数高收入阶层占有。当前我国持有流动性资产(现金、有
价证券、非自住住宅等)超过100万美元以上的人群约30万人，家庭中金融资产在10万美元以上的家
庭已达300万户。预计到2009年，中国富裕家庭流动资产总额将从2004年的8250亿美元增至10606亿
美元，增幅将近一倍！ 
 面对如此巨大的财富和社会潜在市场，各家银行往往及时推出针对这直接决定银行利润目标

实现的大客户的理财项目和VIP服务。那么，当下各银行的“VIP”标准是什么呢？据不完全统计，
招商、中行、建行个人理财门槛几乎都设在50万左右，一个理财品种的起点往往就是5万、10万。
如中行VIP客户核定标准为本外币储蓄存款年日均余额折合人民币50万元或以上；或拥有长城卡，
个人消费刷卡年消费额超过人民币30万元或等值外币的持卡人；或办理个人消费贷款额单笔达100
万元或以上。而民生推出的贵宾卡也分为民生钻石卡、金卡、银卡三个等级，标准分别为：钻石卡
储蓄存款日均余额100万元以上、金卡储蓄存款日均余额50万元以上、银卡储蓄存款日均余额10万
元以上。 
 中国经济翻天覆地的巨变带来新一代富豪倍出。尤其是浙江、广东小制造业的“新秀”们，

银行更是千方百计让他们手中的钱活起来！有部分学者认为目前我国银行推出的理财品种门槛过
高，其实不然。第一，当下各银行发展的要点就在于抢夺这些新生富豪。我们可以参考的是外资银
行在国外的制定标准：如花旗银行要求高端客户资产要达5万美元以上。一般客户开户要高于1万美
元，低于1万美元的还要向银行交纳一定额度的"保管费"。与此相较，在我国经济高速发展和个人
资产规模急剧扩大的背景下，国有银行制定的这些门槛无可厚非。第二，也是最关键的一点，面对
如此诱人的市场，境外机构已经纷纷行动起来，如汇丰银行、瑞银集团和渣打银行早已圈定了国内
这些优质客户开展富裕银行业务，而他们恰恰锁定的是300万拥有10万美元以上的客户群。由此可
见，银行在高端客户的制定标准主要针对与经济发展水平相对应的综合高收益客户，通过与其建立
长期的密切合作关系，最终形成自己优势互补、相对稳固、资源丰富的客户群体，为银行创造可观
的业务和利润。 
 二、从银行战术解读高端客户争夺 
 1、锁定高效市场，注重地缘战略意义 
 这里所说的高效市场，就是指业已发展起来的一批金融资源相对富足的地区。在我国，高效

市场除集中在北京、上海、广州、深圳等发达城市以外，近几年来，沿海的江浙地带也成为一股不
可忽视的新生势力！比如我国浙江就是一个非常典型的藏富于民的财富大省，有近九千亿的民间财
富。在外资首批选定的家庭资产在五千万美元以上的客户中，恰恰有60%都来自于浙江的民营家
族。可惜而又却又令银行家们兴奋的是，这些小制造业的富豪们大部分资产仍以收益极低的存款形
式“冬眠”在银行的金库里。随着我国金融理财的蓬勃发展，这些“潜伏”的财富必然成为各个金
融机构优先角逐的目标。 
 渣打银行就针对这60%的江浙客户，为每10到15户家庭专门指派一名高级理财规划师为其提供

个性化的服务。从外资的经验手段可以看出，从地缘战略的高度锁定高效市场，也就控制了大批的
高端客户。而对竞争激烈的银行界来说，谁控制了高效市场、高端客户，谁就能从根本上调整客户
结构，进而提高资产质量、占领业务发展的至高点。由此可见，抢占高效市场，建立高端核心客
户，关系到竞争力的提升及信贷资产质量的整体改善，从而攸关银行的可持续发展。 
 2、拓展营销策略，维系高端客户增长 
 首先，上下联动，保持共同作战。这点主要体现在上层银行推出的各项新品种、新服务要求

下层分行对高端客户理念及能力的配合，从而谋求营销机制的整体创新和整个团队资源的深度整
合。再有，个性服务，拓展客户群体。个性服务要求银行推陈出新，针对客户群提供与他行不同的
品种和项目。如东亚银行针对高端客户的子女推出“聪明小当家”的儿童账户，引得高端客户垂
青。而渣打银行的“优先理财”更是瞅准中国人重视子女教育的特点，为高端客户子女提供赴英理
财留学之旅。最后，抓准心理，留住忠诚客户。忠诚客户比较银行的一般客户往往具有以下几个特
征：曾接受过他人推荐、经常性重复办理业务、对其他竞争者的促销活动有一定的免疫性、信任品

 



牌并进行口碑宣传。所以留住这些忠诚客户能带给银行长期及具有积累效果的收获。为抓住这些客
户让财富世代传承的心态，花旗银行提供专门的咨询建议帮助富豪壮大生意，真正与客户形成利益
均沾、双赢互利、唇齿相依的关系，进而间接为银行提供潜在的未来业务（作者单位：北京工商
大学） 
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