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█ 报告简介
近年来，随着市场经济的深化，我国居民金融资产总量急剧增加。同时，国民财富分配格局也在发生着显著的变化，资产结构由原来单一的银行资产向多元化方向发展。成功的企业家和投资者在个人资产方面的大幅度增长使得中国内地的高净值客户的规模日益扩大。根据最新财富报告显示，截至2012年底，高净值家庭数量将达到174万户，较2011年增长17%，相对于2009-2011年38%的复合增长率，增速有较大程度的放缓。目前，我国日益增长的高净值客户在经历了经济的繁荣期和金融危机所导致的经济萧条期的完整经济周期后，风险收益偏好日趋理智，更需要专业的金融机构协助财富管理、发现投资机会、利用多元化的资产配置以实现财富的保值和增值。

三胜咨询发布的《2015-2020年中国私人银行高端客户行业市场研究及投资建议分析报告》，先从资产配置与家庭财富管理的基础理论出发，归纳与总结了高净值客户整体人群所具有的特征。另外通过财富报告展示了2012年我国高净值客户的特征比例分布情况。同时对家庭财富管理这一概念做了明确的界定，并明确了家庭财富管理应遵循的原则。然后，对我国现阶段高净值客户所呈现的资产配置倾向进行深入的剖析。从实操角度列出为高净值客户进行资产配置要完成的四个步骤，并列出应对不同类型高净值客户所应用的资产配置方法。最后，介绍了国内外先进私人银行在高净值客户资产配置领域的成功经验，并通过真实的客户案例协助私人银行经理充分深入了解资产配置的意义和真谛。

我国私人银行业务成立至今才短短5年多的时间，面对私人银行的核心业务——“高端客户的资产配置与管理”，我们目前还是相当的薄弱。与我国高端客户强烈的资产配置需求形成鲜明对比的是，我国业内对高净值客户和资产配置等概念还未形成一致。本章我们首先要对这些关键词做理论上的统一界定和划分，为全篇研究提供理论支持。本章要分别解析三个专业名词，即高净值客户；资产配置；家庭财富管理。从投资资产的金额界定到客户人群的行为特征，本章都会进行深入的阐述。

2012年，我国资本市场投资环境扑朔迷离，没有一个是属于全年利好的投资领域。在这种环境下，合理地进行资产配置就显得尤为重要。同时，由于近年来我国的高净值人士和高收入家庭不断增多，高净值人士对于自身和家庭的财产规划诉求也是空前的强烈。面对如此庞大的客户群体和多元化的需求，私人银行做好准备了吗？本章就现阶段高净值客户的资产配置倾向进行了深入剖析，列出了高净值客户资产配置的具体实施步骤，以及面对不同类型客户所采取的不同配置方案。最后就家庭财富管理行为进行了分析，并提出了降低家庭财富管理风险的方法。

众所周知，资产配置这一理念起源于17世纪的欧洲，目前国际顶尖的私人银行也主要分布在欧美地区。面对亚洲巨大的财富管理业务增长潜力，国际私人银行家们将发起一场亚洲高净值客户的争夺战。私人银行业的强劲增长及其在中国蕴藏的潜力，已推动各大跨国金融机构积极发展在大中华地区的业务。相比之下，我国私人银行业务的开展情况就略显逊色。本章深入浅出的介绍了瑞士百达银行的“家庭办公室”服务模式；纽约银行的资产管理业务与配套技术支持；招商银行财富管理业务中应用的螺旋提升四步法和全球资产配置模型。

虽然上文总结了高净值客户的许多共性，但并不意味着面对所有高净值客户，私人银行都可以提供千篇一律的理财建议。因为每个家庭和客户的基本情况不同，理财目标不同，风险承受能力不同。而私人银行本身也就是一个专门提供个性化、多元化产品和服务的地方。所以，私人银行客户经理需要根据高端客户的基本情况，包括资产状况、投资偏好和财富目标，然后根据具体情况为客户定制财富管理策略、提供理财产品、实现客户的财富目标。本章重点列举几个具有代表性的高净值客户理财规划案例，供私人银行理财经理们参考和借鉴。
本报告利用三胜产业研究中心长期对私人银行高端客户行业市场跟踪搜集的一手市场数据，同时依据国家统计局、国家商务部、国家发改委、国务院发展研究中心、行业协会、中国产业信息研究网、全国及海外专业研究机构提供的大量权威资料，采用与国际同步的科学分析模型，全面而准确地为您从行业的整体高度来架构分析体系。让您全面、准确地把握整个私人银行高端客户行业的市场走向和发展趋势。

报告对中国私人银行高端客户行业的内外部环境、行业发展现状、产业链发展状况、市场供需、竞争格局、标杆企业、发展趋势、机会风险、发展策略与投资建议等进行了分析，并重点分析了我国私人银行高端客户行业将面临的机遇与挑战。报告将帮助私人银行高端客户企业、学术科研单位、投资企业准确了解私人银行高端客户行业最新发展动向，及早发现私人银行高端客户行业市场的空白点，机会点，增长点和盈利点……准确把握私人银行高端客户行业未被满足的市场需求和趋势，有效规避私人银行高端客户行业投资风险，更有效率地巩固或者拓展相应的战略性目标市场，牢牢把握行业竞争的主动权。形成企业良好的可持续发展优势。
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