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高净值人群数字化接受度提升，家族信托设立要瞄准“百年老店”

Q：随着私人财富管理服务模式发生转变，高净值人群整体数字化接受度提升。您
认为私人银行部门应如何在数字化转型方面布局？未来转型发展方向是什么？

刘建忠：近年来，众多私人银行已经在传统业务模式的薄弱环节进行科技改良，例
如定制化的投资建议、投资组合分析与模拟、实时互动等。尤其是近两年来，受国
际形势变化及疫情影响，私行客户线上签约量、活跃度、交易额等相比两年前均有
明显提升；另一方面，海外投资不确定性加大、资本回流预期加大，也为私行业务
带来机遇。

我们逐步做强私行画像和分层分群、私行财富规划和资产配置、私行服务等方面工
作，利用数字化技术全面促进业务发展。未来，建行私人银行将逐步丰富完善数字
化工具和平台，全方位提升客户经理、财富顾问的服务能力，提高团队工作效率。
此外，要打造获客的新渠道，精准开展客户分类并匹配相应解决方案，加强内部管
理支持，保障线上线下一体化能力提升，永续连接、时刻在线服务的交付。

Q：家族信托是一些高净值人士寻求保障资产安全的首选工具，您认为高净值人士
应如何设立资产保护信托？

刘建忠：家族信托近年来在高净值人群中的迅速应用主要得益于其能有效解决复杂
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的传承问题。从设立目的来看，掌握财富传承的控制权、帮助子女合理管理资产、
保证财富传承的长期性以及企业风险隔离是高净值人群设立家族信托的关键考量。
特别是超高净值人士，由于财富结构更加多元、传承需求更加复杂，其对于家族信
托的使用比例显著高于一般高净值人士。

从工具特点看，家族信托一般设立金额大、期限长，因此，我们建议高净值客户选
择品牌声誉佳、资源丰富、经营稳健、专业服务能力强，能成为“百年老店”的机
构托付财富；同时，要充分结合自身需求，未雨绸缪，尽早考虑、提前安排。

除此之外，家族办公室也是高净值人士的重要选择。当前，国内家族办公室正处于
高速发展阶段，除了独立的家办服务机构外，商业银行、证券公司、保险公司、信
托公司、三方财富、律师事务所等各类机构均针对家办业务加速布局。在供需两端
共振趋势下，可以预见未来家族办公室在高净值人群家族传承上将扮演更重要的角
色。

把握好人员“进入口”，坚守受托本职协助财富管理

Q：打造私人银行差异化核心竞争力，需要强有力的专业人才队伍给予支撑。您认
为私人银行业务主要需要哪些方面的人才？银行机构应如何有效的“带队伍，留人
才”？

刘建忠：我认为在专业队伍管理方面，总部应发挥好大脑的职能，从投研配置、产
品优选评估、数字化工具应用等多方面形成强大的输出，而且要不断强化对私行客
户的服务、对私行产品的把握和对私行队伍的打造，以此来凝聚队伍的核心竞争力
。

我们选拔了一批总行级的财富顾问，以多种形式加强私行资产配置、家族财富、品
质服务等业务的推广。
在《财富管理》杂志主办的两届中国首席财富顾问TOP50评选活动中，我行多位总
行级财富顾问荣获中国首席财富顾问、顶级顾问殊荣，这正体现出财富管理专业化
对业务开展的必要性。

在人才培养上，我们也努力营造出竞争激励的氛围，建立与业务发展匹配的人才规
划，业绩考核评价更加规范，保障大家的职业生涯和晋升通道更加畅通，重点把握
好人员“进入口”，确保核心人才能留得住、用得好。

Q：私人银行在中国得到了长足发展，如果说过去处于“跑马圈地”阶段，那未来
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您认为将会走出一条怎样的本土化发展之路？这其中建行私人银行业务最大优势和
特色是什么，未来有哪些具体的目标和战略规划？

刘建忠：近年来，在全行大财富管理战略的指引下，建行私人银行锚定投研投顾水
平的锻造与提高，以市场检验提升财富规划与资产配置的有效性，以专业传导赋能
一线客户服务，重点打造家族财富管理各类工具方案，实现了市场份额的不断增长
，管理资产在集团资产管理总规模中所占比例稳步提升，私行资金已成为集团资管
业务支持实体经济重要、可靠的资金来源。

未来，私行更应努力服务大局。建设银行既肩负国有大行的责任与担当，也具备体
量大、业务全、人才多、方案准、风控严等经营特质，这不仅赋予了私人银行业务
天然的优势、为业务健康发展提供了引领，更对专业能力提升提出了要求。

建行私人银行将以客户需求为“本”，围绕客户需求打造财富规划与资产配置、产
品遴选、保险金信托顾问、家族信托顾问、家族办公室等多项拳头服务，提供覆盖
个人、家庭、企业、社会等全方位需求解决方案，积极应对“资管新规后时代”客
户多元、市场多变、工具专业及产品多样等经营挑战；以专业投研为“纲”，持续
输出买方视角的宏观策略、大类资产配置策略、产品策略研究成果，不断提升专业
投研能力和资产配置服务水平；以集团协同为“根”，实现对公客户融资需求、集
团资管能力、对私客户财富管理需求的有机融合，以更高质量服务实体经济、深化
家族信托等重点客群的专业经营，打造差异化竞争优势，坚守受托本职，协助个人
家庭财富稳健管理。
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