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表1：十大私行2020-2022年AUM数据一览
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表3：工银私人银行2022年AUM及客户数增长率
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NO.02

增速趋缓但户均资产

遥遥领先

上一财年，招商银行私人银行
在客户数量及AUM两项指标上的增速虽趋缓，但其客户户均资产（CNY281
3.38万元）仍遥遥领先，并且连续三年保持增长。

表5：平安银行私人银行2020-2022年户均资产

NO.04

七家“万亿AUM俱乐部”成员

十大私行中已诞生工农中建交招平7家“万亿AUM俱乐部”成员。
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表7：十大私行2022年客户数一览

NO.06

六家三年客户数增长率超总体平均值

私行达标客户数量上，十大私行2020-2022年整体增长率均值分别为19.54
%、17.25
%、11.58%，三年
总体增长率均值为16.12%。其中，
中国农业银行私人银行、招商银行私人银行、
平安银行私人银行、兴业银行私人银行、
中信银行私人银行以及中国光大银行私人银行
三年客户数增长率均值超过16.12%。
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表9：四家私行三年AUM增长率均值超总体均值

NO.08

三家增长率领先达标

尽管从三年总体增速数
据来看呈现“放缓”趋势，但招商银行私人银行、
平安银行私人银行以及中信银行私人银行
两项增长率的三年均值都超过了总体均值，可以认为这三家私行增长领先达
标。

NO.09

三家发展相对平稳

私行达标客户数量上，十大私行2020-2022年总体增长率标准差为0.04；A
UM上，十大私行2020-2022年总体增长率标准差为0.05；以此为参考值的
话，中国工商银行私人银行、中国银行私人银行、
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中国建设银行私人银行
两项增长率标准差都小于总体情况，可以认为这三家私行发展相对平稳（说
明：增长率标准差表明离散程度，数值越小表示增长率波动性越小，其变化
较为平稳）。

“大行担当”

正如上述关键发现中所说，中国工商银行私人银行是唯一一家在客户数量及
AUM两项增长率上双双超2021年的私行，也是三年来发展稳健的私行之一
。参考其年报及公开资料发现，集团化金融服务的整合、产品优选体系的构
建及协同、家族信托业务专属权益的升级以及已覆盖全国超280个重点城市
地区的“企业家加油站”平台，均是中国工商银行私人银行稳步发展的基础
。此外，工行私行所注重的公益慈善事业、慈善信托业务，为促进财富向善
做出了大行表率。

“勇立潮头”

从上述第九点关键发现中可知，中国银行私人银行两项增长率标准差都小于
总体情况，属于平稳发展。不过，在创新举措上，中行私行不仅在全市场首
家落地积分捐赠设立慈善信托，也在“集团办私行”基础上于2022年正式推
出“企业家办公室”服务，加快推进亚太私行平台建设和商投行协同，巩固
全球一体化服务优势，以提升高净值客群综合服务能力。
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“奋楫前行”

交通银行私人银行在2022年迈入“万亿AUM俱乐部”， 在国有银行组中迎
头赶上。通过年报了解，其全市场产品遴选机制使得产品策略逐步丰富，代
销私银专属产品数量与规模均持续增长，而在营销策略上采用“名单制”，
通过各类目标特征客户名单进行精准营销。这些策略也帮助交行私行三年AU
M增长率均值达标。

“脱颖而出”

借助集团生态优势，平安银行私人银行经过三年持续发力，在客户数及AUM
平均增长率上均位列十大私行第一，且截止2022年期末，户均资产突破CN
Y2000万元。

通常情况下，户均资产是另一个反映机构市场份额、客群定位、服务水平及
盈利能力的维度。此次平安私行户均资产的大幅度提升（较上一期末增加约
CNY282万元，增长率为16.35%）主要源于其在产品与客群的能力升级，
例如——“优选私募”，精选引入顶尖管理人；“集团生态”，提升产品货
架多元性，实现代理保险收入同比增长30.9%，家族信托及保险金信托新设
立规模同比增长43.6%；“平安家族办公室”，聚焦顶级私行头部客户，为
企业家、董监高等客群提供综合金融解决方案与稀缺性非金融服务——即，
更塔尖的客群、更优质的产品、更精准的服务，从而打造更具竞争力的私行
。

“韧性成长”
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上述关键发现第八条显示，中信银行私人银行也是三家增长领先达标私行之
一。不过，由于同以“零售”为战略方向，基于“新零售”体系的中信要在
市场份额中与其它同业展开比拼，需要“存量+增量思维”。

存量上，持续完善对客“耀钻陪伴计划”，丰富阶梯式差异化的“金融+非
金融”综合服务体系，围绕客户生命周期做深存量。增量上，以协同获客体
系及多种类服务来释放获客产能，同时逐步通过零售金融板块中（客户经营
、渠道管理、产品管理等）的组织架构调整，把握市场，例如：加速推进私
人银行中心（新批17家）、私人银行工作室（新挂牌170家）线下渠道建设
，提升属地化服务能力。相信基于此，中信也将很快加入“万亿AUM俱乐部
”并展开下一阶段成长。
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