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近年来，中高净值客户群体一直是金融机构的“兵家必争之地”，这也让保险金信
托备受市场青睐。据中信登数据显示，近期平安保险金信托业务已率先突破千亿大
关，成为全市场规模最大、服务客户最多的保险金信托服务机构。

平安保险金信托业务由平安银行私人银行、平安信托、平安人寿协同推动，已为超
过2万个家庭提供服务。在众多竞争者中，平安私人银行为何能拔得头筹？中高净
值客户群体看中了什么？

传承业务大增43%，保险金信托规模破千亿

作为“保险+信托”的组合，保险金信托将保单与信托的优势结合起来，既利用了
信托的风险隔离、财富传承等功能，也利用了保险的杠杆、风险管理、保障等功能
，进而实现“1+1>2”的效果，一次性实现客户资产保值、风险隔离等财富管理和
传承目的。

近年来，数十家险企纷纷“掘金”保险金信托。其中，平安保险金信托业务表现尤
为亮眼：不仅近3年年复合增长率均超45%，今年4月更是突破1000亿。

今年3月，平安银行发布的2022年年报显示，截至2022年末，平安银行家族信托及
保险金信托新设立规模546.07亿元，同比增长43.6%。

为何平安保险金信托业务规模能持续高速增长？

平安保险金信托业务相关负责人对此表示，业务的爆发式增长，得益于中国家庭财
富的不断累积和迫切的家族传承需求。

“一方面，居民可投资产规模屡创新高，财富管理需求激增；另一方面，新冠疫情
重塑了人们的风险观念，越来越多的客户认识到要未雨绸缪，尽早构建家庭财富‘
护城河’，以抵御潜在风险。”他说。

《胡润百富2022中国高净值人群家族传承报告》显示，中国拥有600万人民币家庭
净资产的“富裕家庭”数量达到508万户。在高净值人群中，稳健型投资者占比最
多，达46%；同时，高净值人群最关注的是财富安全，其重要性连续三年高于财富
增长。

这一趋势下，能够有效实现财富传承和风险隔离的保险金信托愈发受到高净值客户
青睐。而平安保险金信托设立门槛为100万元，远低于家族信托所需的1000万元，
这样的“入门级”产品使更多中产家庭也能获得财富传承的保障。
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平安保险金信托规模分层数据显示，设立规模100万—200万区间的客户数最多，
占比超28%；100—400万区间的客户占比达60%，中产家庭已成为保险金信托客
户的主力军。

多场景升级 满足特需关爱、养老等需求

对于高净值人群来说，财富传承是一门“有温度的艺术”，需要的是一整套风险管
理解决方案和财富传承制度，而不是单一产品。

随着业务规模不断创新高，平安保险金信托从关注资产管理，步入了家庭财富传承
综合场景化应用的新时代，多样化和场景化成为业务升级创新的主要方向。

据了解，平安保险金信托不断精细化洞察服务客群需求，持续进行产品升级和创新
，先后完成从1.0到3.0的全面升级，信托分配方案更加个性化，信托保护机制更加
灵活。

例如，未出生的直系后代也可设为潜在受益人；突破了原单一投被保人的保险金信
托模式，不仅可以实现家庭保单的装入，还可以由信托作为保单的投保人，实现保
单资产的全隔离。

丰富的客户服务经验，也让平安保险金信托业务延伸出更多的特殊应用场景服务，
例如“保险金信托+特需关爱”，真正实现“有温度的金融”。

例如，平安2021年12月为特别关爱家庭定制了特别关爱保险金信托，为患有自闭
症、唐氏综合症等疾病导致无生活自理能力的家庭成员定制信托条款，为特定人群
的长效护理费用管理和支付提供制度化机制，减轻家庭的后顾之忧。

中国信托业协会在研究报告中指出，未来可探索残障者保险金信托、最后生存者保
险金信托、老年人保险金信托、高风险职业者保险金信托、住院保险金信托、医疗
保险金信托、慈善保险金信托等产品。

据悉，后续平安还将陆续推出“保险金信托+养老”，“保险金信托+教育”，进
一步丰富保险金信托的应用场景，满足高净值人群养老、高端医疗、子女教育等领
域的延伸性需求。

智能化银行3.0 赋能全生命周期经营

在提供多元化、个性化服务方面，保险金信托业务只是平安私人银行传承业务的一
个方面。
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2022年，平安私人银行推出国内首个顶级私行服务体系，围绕超高净值客户“个人
、家族、企业”多维需求，提供个性化、定制化、综合化的解决方案。

例如，面向超高净值客户及其家族升级“平安家族办公室”服务，聚焦财富管理、
健康管理、代际成长、慈善规划、法税筹划、企业智库六大专业领域，向客户提供
定制化、一站式解决方案；面向企业董监高客户，通过打造私行投行联动模式，整
合平安集团内外部专业资源，为顶级私行头部客户提供覆盖个人、家族、企业的综
合金融解决方案。

“相对于金融产品，很多客户对医疗健康、子女教育等非金融服务很关心，平安私
人银行重点建设了相应的权益体系。”平安银行行长助理蔡新发在年报发布会上表
示，平安私人银行重点打造高端医养、子女教育、慈善规划等多个王牌权益，满足
稀缺性非金融服务需求，向客户提供全生命周期陪伴式服务。

2022年，平安银行开启智能化银行3.0新发展阶段，通过搭建“KYC-KYP-KYAT0
”方法论，对客户人群进行细分，从而精准匹配产品，并优选场景渠道触达客户，
最终实现对客户全生命周期的精细化、智能化经营。

千亿规模是里程碑，也是新起点。家族传承是一项长期、全面、系统性的工程，为
了更好地帮助客户实现家族传承，平安私人银行已打造包含家族办公室、家族信托
、保险金信托、家风传承在内的体系化家族传承服务，给客户带来长周期的深度陪
伴服务，不仅包含财富的传承，也关注家族文化、价值观的传承，助力弘扬优良国
风、家风。
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