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中证网讯（记者 齐金钊）在国内私人银行领域，平安私人银行是近年来迅速崛起的
“黑马”。截至一季度末，平安私人银行管理达标客户资产总额超过1.49万亿元，
同比增长超20%；私行达标客户达到7.32万户，同比增长超17%。高速增长的数据
背后，是平安私人银行不断升级完善服务体系的结果。以顶级私行业务为例，面向
超高净值客户，平安私人银行在业内首创了“1+1+N”服务体系，构建了“私行+
投行”服务能力，为超高净值客群提供覆盖其“个人+家族+企业”的长周期、综
合性解决方案。 

为超高净值客户提供定制化、组合化方案

2021年初，平安私人银行率先在国内推出顶级私行服务，打造顶级私行客户专属经
营模式，聚焦服务在平安银行资产3000万元以上的超高净值客群，为超高净值客群
提供定制化、体系化、组合化的解决方案。

平安私人银行顶级私行相关负责人介绍，平安私人银行顶级私行在服务体系上主要
覆盖两大维度，一方面通过“平安家族办公室”服务，围绕超高净值客户的个人、
家族、企业需求提供全生命周期服务，包括财务规划、家族传承、家族治理、专业
咨询；另一方面针对董监高细分客群需求，打造私行投行联动模式，提供综合金融
帐户组合解决方案，已推出员工股权激励平台、员工激励信托平台、跨境采购贸易
平台、私募生态经营平台。

为什么要成立顶级私行，该负责人表示，因为超高净值客户的需求是较为差异化的
，用传统的财富管理打法，很难满足这部分客户的需求；顶级私行完全从客户需求
出发，构建定制化的服务模式。

记者了解到，在服务方式上，平安银行顶级私行创新推出“1+1+N”服务，为客
户配置1位专属分行私人银行家，1位总行顶级私行综合顾问，N位内外部专家顾问
（包括投资、融资、法税、教育等）。在服务超高净值客户时，具体分为两种形态
。第一种叫做赋能模式，即总行对分行赋能；第二种是家族办公室模式，针对行内
资产亿级以上的客户，提供更有专属感、尊享感的服务。

构建全生命周期的陪伴式服务

与“1+1+N”服务模式紧密相连，平安银行顶级私行还提供差异化的“钩子”服
务以及细分客群的组合方案，三者共同构成了客户能感知到的全生命周期陪伴式服
务。
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据介绍，差异化“钩子”服务方面，针对客户痛点，平安私人银行重点打造“医养
、教育、慈善、法税”四大王牌权益。以医养权益为例，依托平安集团大健康生态
圈的高端医疗资源，并打通外部国际一流医疗资源，为客户提供名医门诊预约及陪
诊、名医住院安排、三甲医院体检等“稀缺资源”。而在业内首推的一站式慈善规
划服务也受到客户的好评，2021年协助企业家客户设立国内最大规模单一个人委托
慈善信托。对于客户的法律税务、子女教育等需求，平安私人银行会从全市场寻找
最匹配的优质解决方案。

平安私人银行相关负责人指出，这些方面都是超高净值客群最焦虑的问题，有较强
的专业性，是高度定制化的，也是需要长期陪伴深度服务的。平安私人银行希望将
差异化的权益服务与金融解决方案打通，确保客户个人、家族、企业的综合化需求
能得到一站式满足。细分客群组合方案方面，平安私人银行顶级私行围绕客户需求
场景，利用银行账户优势，结合投融资服务或账户管理服务制定组合解决方案，帮
助客户更清晰地解决一站式需求。比如，对于做跨境贸易的个体工商户，将其个人
开户与对公开户在行内打通，优化基本账户服务，让客户省时、省心。同时，引入
汇率避险业务，为客户规避汇率波动损失。
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