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感受外资银行理财

杨 曼

2006年 12月 1 1 日，中国向外资银行全面开放人民币业

务。2007年3月20日，中国银监会批准汇丰银行（中国）有

限公司、渣打银行（中国）有限公司、东亚银行（中国）有限公

司、花旗银行（中国）有限公司开业，3月29日，汇丰等四家

转制的外资银行拿到了法人银行营业执照。截至目前，已有

12家外资银行获准将中国境内分行改制筹建为外资法人银

行，除以上提到的 4 家公司已经获准开业外，第二批外资法

人银行，恒生银行、日本瑞穗实业银行、新加坡星展银行也

获得了银监会的批文，预计经过短暂的筹备之后就将正式营

业，全面开展人民币业务。

外资银行进入中国虽然已经有了一段时间，也开展了不

少业务，但普通居民对其业务却了解不多，就算是生活在北

京、上海或者广州这些经济发达城市里的居民，也很少能说

出外资银行办事机构的确切位置。当中国向外资银行全面

开放人民币业务后，确实有不少人表示想体验外资银行的

产品和服务，但也担心会碰到收费高、产品不够本土化等问

题。外资银行的业务重心和中资银行是有差别的，服务也各

具特色，对于消费者来说，在比较了各银行的产品和服务后，

可以有更多的选择，找到最适合自己的理财途径。

外资银行的服务特色

（一）以“客户为中心”的服务。外资银行强调“以客户为

中心”的服务理念，运作上多实施非柜台式服务，在业务大

厅里，银行职员与客户面对面交谈，因为空间宽敞，顾客办

理业务时不会互相受到干扰，保证了顾客的私密性。理财业

务还设置有专门的会客室，为顾客提供一对一服务。除银行

业务之外，不少外资银行还会向客户提供预订体育比赛、音

乐会、舞台剧等票务服务，定期安排名表赏鉴、高尔夫球赛

等活动，以及为客户提供理财讲座和经验交流会。
（二）差别化服务。外资银行通过客户信息管理系统对

客户产生的效益进行分析，鉴别客户价值，对不同客户实行

差别化的服务。对优质客户尽可能给予价格优惠并尽量挽

留，如花旗银行对中高收入阶层提供支票账户、周转卡、优

先服务花旗金卡等，持金卡者在任何一个花旗银行分行都

无需排队等候服务，随到随办理。在汇丰银行开立有“卓越

理财”账户的客户，均可在贵宾室享受服务。

（三）个性化服务。外资银行可以根据客户的具体要求

或不同情况提供相应的服务项目，每一 个客户都能在银行得

到贴身的个性化服务。如花旗银行的口号是：代替统一服

务的是那种能满足每一个单独客户的需求的服务，银行中的

同一项业务都会有不同的品种提供给客户选择。客户到银行

选择理财产品前，会被要求做一 个测试，用以确定客户的投

资偏好，理财顾问会根据测试结果并详细了解顾客的愿望

和需求之后，向客户推荐最合适的产品，如果资金雄厚，也

可以特别制定有关的投资、基金、外汇等方面的理财方案。

（四）一站式服务。大部分外资银行都是敞开式办公，客

户进入银行后，只需把自己的需求告诉职员，便可以在座位

上等候，其他事项不管涉及多少部门都由职员负责处理。另

外，银行还设有许多分中心处理客户的一站式业务，客户到

银行办理的所有业务都能在一家分行完成全部手续。

（五）统一规范的服务。外资银行十分重视在全球范围

内为客户提供标准的优质服务。比如花旗银行和汇丰银行

在全球各地的分行都实行统一的 C IS（企业识别系统），客户

进入任何一家花旗银行或汇丰银行，都能感受到同样的企业

文化。
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外资银行的业务重心

虽然已经拿到人民币牌照，但由于银行的每项新办业务

都需要经过监管部门审批备案，所以目前外资银行能提供的

人民币业务还十分有限，能向本地居民提供的服务包括人民

币、外币存款，人民币、外币住房按揭贷款，外币理财产品、

人民币投资理财产品。目前国内最热门的基金、国债代销、

银证转账等业务，外资银行还做不了，也没有代收水电煤费、

电话手机费等代理业务。外资银行在国内零售市场上最看

重的是房贷、理财业务和银行卡三项业务。

（一）个人信贷业务

在人民币升值预期下，买房已经成为坐享人民币升值收

益的一个最有效途径。房贷属质押贷款，风险相对较低，已

经成为各家银行贷款的主要增长点，我国商业性个人住房贷

款占个人消费贷款的比重高达 75%以上。随着中国银行业

全面对外开放，外资银行也在全力做大这块“蛋糕”。2006

年，汇丰银行在北京、上海、广州、深圳等城市推出固定利

率按揭贷款，成为首家推出该产品的外资银行，也是内地首

家推出外币固定利率按揭贷款的银行。截止到2007年 5月，

花旗、汇丰、渣打和东亚这四家首批外资银行本地法人银行

的个人房贷业务全面放开。受监管政策的约束，各银行对于

人民币房产贷款的利率均按央行统一规定执行，但会根据

借款人的资质下浮 10%～15%，与中资银行不会有太大差别，

但中国居民的贷款币种只能是人民币。
（二）个人理财业务

普通的零售金融业务依赖机构网点的支持，因此从成

本等各方面利益考虑，外资银行把精力集中在了高收入群

体的争夺上，从 2002年以来。获准经营各人外汇业务的外

资银行就纷纷成立理财中心，通过私人理财业务来抢夺优

质客户。花旗、汇丰、渣打、东亚都在国内设立了专为中高

端客户服务的理财中心，为客户提供包括婚丧、教育、健

康、财产投资管理、搬家、旅游及退休计划管理在内的完

整服务。尽管实行全能银行制的外资银行无法在国内充分

发挥其集团在银行业、证券业、保险业混业经营的优势，但

全新的投资理念、成熟的财富管理工具、专业的金融人才

和丰富的操作经验使外资银行在个人理财领域驾轻就熟，

优势明显。

（三）信用卡业务

中国银监会2007年 6月表示，已经启动向外资法人银

行开放银行卡业务的具体操作程序，允许具有经营人民币零

售业务资格的外资法人银行发行符合中国银行卡业务、技

术标准的人民币银行卡，享受与中资银行同等待遇，其实，

在获准单独发卡之前，外资银行已经联手国内合作伙伴进军

信用卡业务。2003年花旗集团和上海浦东发展银行建立战

略联盟合作伙伴关系后，浦发银行2004 年 2月正式推出了

内地首张由外资银行提供管理和技术支持的双币种信用卡，

并把发卡城市扩展到 10 个城市。此外，汇丰银行与上海银

行合作打造的申卡国际信用卡、兴业银行与恒生银行合作

的兴业信用卡也在 2004 年先后亮相。汇丰银行2004年 8

月参股交通银行后，两家合作组建了太平洋信用卡中心，并

在2005年第一季度开始发卡，截至目前，由汇丰提供管理

和技术支持的双币信用卡发行已超过200万张。虽然外资

银行由于自身的网点、设备等资源不足，还不能达到中资银

行发卡的规模，但由于高端客户领域的产品开发和服务与银

行卡业务是相辅相成的，因此，针对其在产品和服务方面的

水平而言，银行卡业务的增长空间还是很大的。

选择外资银行需注意的事项

（一）外资银行的理财产品，投资门槛较高。
1、定期存款服务：花旗银行，低于5万元，每年 1 200

元人民币管理费；汇丰银行，低于2万元，每年 600元人民

币管理费；渣打银行，低于 10万元，每年 1 000元人民币管

理费。

2、四外资行“小额账户”收费详情

汇丰：日均账户余额不满50万元人民币的，每月收取

300元人民币的账户管理费；日均余额不满 10万元人民币

的，每月收取 150元人民币账户管理费。

渣打：日均账户余额不满 10万美元等值货币的，按季

度收取250元人民币的账户管理费；日均账户余额不满 1

万美元的，按季收取 150元人民币的账户管理费。

花旗：日均账户余额不满 80万元人民币的，每月收取

100元人民币的账户管理费；日均账户余额不满8万元人民

币的，每月收取50元人民币的账户管理费。

东亚：东亚的显卓理财账户的门槛为 20万港币或等值

货币，目前暂时不收任何管理费，但将根据客户量增长的情

况酌情考虑收取账户管理费。

3、房贷业务：四家外资银行均开始办理此项业务，但

申请门槛要求严格。一是设有房贷最低额度，大约20万～40

万元以上，汇丰银行还要求房屋总价值在 150万元以上。二

是对贷款人的月收入有较高要求，如汇丰银行对房贷申请人

收入的硬性要求最低必须达到人民币 1 万元 /月，如果提前

还款，最低还款额为贷款金额的 10%。三是选择放贷楼盘

时更看中开发商实力。除了已建立合作关系的项目外，东亚

银行与渣打银行给个人办理房贷均要见到产权证才会放贷；

汇丰银行则至少要在签订购房合同，在房屋产权登记部门
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备案后才有申请资格。四是不同银行要求个人提交的证明材

料有所不同。申请房贷时，除了提交身份证明、收入证明和

居住地址的证明外，还必须提供连续三个月的银行对账单，

并有连续三个月以上月供两倍的入账记录，有些还需要提交

过去一年的完税证明。

（二）外资银行投资期限普遍较长，一般在 1 年以上，大

多数为 1 年半甚至几年。如荷银的“国际新兴市场债券连动

结构性存款”期限长达 6年，半年后客户每月可提前赎回，

但需付3% 的赎回费。除了要支付赎回费，不少外资银行对

客户赎回还有限制条件。比如渣打银行推出的挂钩“金砖四

国”股指的理财产品，客户可以每3个月提出赎回，赎回条

件是每3个月的观察日当天，4个股指中任意一个的下跌幅

度都不超过4%。

（三）投资者不可过分迷信外资银行的品牌。有些外资

银行个人银行部的职员虽然名片上写的是“个人理财经理”，

但更像是银行产品的推销员，并不一定很精通理财，很难保

证所推荐产品是适合客户的。有些外资银行的高级客户经理

每个月要吸引500万美元的个人理财资金，任务如此之重，

使其难有时间和精力为每个客户设计妥当的个人理财计划。

而且，外资银行普遍规模小、营业网点少，对于不习惯使用

网上银行、电话银行和自助设备的客户来讲，办业务会觉得

不很方便。

（四）外资银行理财产品的专业性较强。外资银行在全

球有专业化的证券业、保险业团队，有很强的产品研发能力，

能够不断推出新的业务品种和服务方式，及时为客户提供量

身订制的产品组合和一揽子财务解决方案。但是，投资者自

身也应具备一定的金融知识，对自己的风险承受能力有理性

的评估。比如选择股票挂钩型产品，就要确定自己能够承受

股票挂钩型产品的投资风险；对所购买产品挂钩的股票有

充分了解，确定自己是否对其预期走势看涨。购买外资行理

财产品的投资者，也不能够盲目跟风，除了要考虑风险外，

还要结合自己实际情况，仔细考量产品的入市门槛、风险、

流动性等，慎重投资。
（作者单位 ：中国财政杂志社）

谐趣
你的 脚边有钻石

印度流传着一位生活殷实的农夫阿利·哈费特的故事。

一天，一老僧拜访阿利 · 哈费特：“倘若您能得到拇指大的钻石,就能买下附近全部的土地；倘若能得到钻石矿，

因为其富有的威力，甚至还能够让您的儿子坐上王位。”
钻石的价值深深地印在了阿利 · 哈费特心里。第二天一早 ，他便向僧侣请教在哪里能够找到钻石。僧侣想打消

他那些年头，但无奈阿利 · 哈费特听不进去，最后只好告诉他 ：“你去很高很高的山里寻找淌着白沙的河，那白沙里

一定埋着钻石。”

于是，阿利 · 哈费特变卖了自己所有的地产，出门去寻找钻石，但始终没有找到。失望之余，他在西班牙尽头的大

海边投 海死了。

故事并没有结束。一天，买下阿利 · 哈费特房子的人把骆驼牵进后院小河里喝水。当骆驼把鼻子凑到河里时，

他发现河沙中有块发着奇光的东西。他 立即挖出那块闪闪发光的石头，把它带回家放在炉架上。

那位 老僧又 来拜访。一走进门就发现了炉架上那块闪着光的石头，“这是钻石！”他惊奇地嚷 道，“阿利 · 哈费特

回来了！”

“不！阿利 · 哈费特没有回 来。这块石 头是在后院小河里发现的。”买房人这样答道。

于是，两人跑出房间，到 那条小河边挖掘起来，接着便露出了比第一块更光泽的石 头，以后又从 这块土地上挖

掘出许多钻石。献给雄多利亚女王的有名的钻石也是出自这里，净重达100克拉。

如果阿利 ·哈费特不离开家，挖掘自家的后院或麦田，这埋有钻石的土地自然就是他所拥有了。

生活中我们常常会舍近求远，其实机遇就在你的脚边，正确地讲，是在你的心里。那是由掌握蕴藏着巨大潜力

的内心——你的思考方式带来的。

（读者李守波提供）
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