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第七章 七

“家庭银行”

“家族银行”提供了一种利用家族财富的途径，即以
商业银行无法提供​的条款向家族成员提供贷款。这些
贷款在商业银行看来属​于高风险，但对家族而言却风
险较低，因为它们有助于实​现家族的长期财富保全计
划。 家庭银行提供的贷款通常有两个目的：一是投
资，以增加​家庭的金融资本和智力资本；二是提升，
以增强家庭的智​力资本和人力资本。
就投资贷款而言，家族的目的是利用家族成员个人

带来的​机遇。这些贷款既为家族提供了增长金融财富
的机会，同​时也促进了成员个人的智力发展。此类投
资通常针对由家​族成员个人创办的企业。此类商业贷
款遵循以下基本规则​：
1) 借款人需准备一份商业计划书和贷款申请，其要求与任何商业贷款
机构的要求相当。
2) 借款人需与家族银行的董事会及顾问就项目的可行性进行讨论。

3) 贷款获批后，借款人需就该项投资提供规范的业务报告。
4) 借款人最终需偿还贷款。



家族银行

这一流程为家族借款人提供了出色的商业培训，并使
其获得成功的可能性达到最高。
正如第 5 章所讨论的那样，投资贷款的另一种形式是

用于投资者分​配。这些贷款由家族中的老一辈成员提供
给年轻一代成员​或家族的长期信托，以提供投资资本。
通常，这些投资针对的是高风险、高回报的资产类别，
例​如风险投资、对冲基金或高收益债券。作为长期财富
保全​策略的一部分，此类贷款将金融资产的增长转移到
了家族​中最年轻的成员身上。
通过“能力提升贷款”，家族旨在通过增强个体家庭成

员​的独立性，从而提升家族的知识资本和人力资本。许
多家​族，尤其是许多家族受托人，无法在“补贴”和“能
力提​升”这两个词之间实现思维上的飞跃。家庭成员寻
求帮助​的请求往往被视为寻求补贴，从而导致家庭成员
产生依赖​。 对补贴的依赖——或者如我所称的“对汇款
的依赖”——​是一种与酗酒或吸毒同样严重的成瘾行
为。它消耗家族的​人力资本和智力资本的速度，几乎比
家族资产负债表上的​任何其他单项负债都要快。与投资
贷款一样，增强型贷款​的规范放贷流程对于每位借款人
人力资本和智力资本的增​长至关重要。 在申请提升型贷
款时，应鼓励借款人阐明该贷款将如何增​强其独立性，
以及如何为家族的知识资本增添价值。当家​族领导层开
始将向个别家族成员的资金分配视为提升型贷​款，且家
族成员同意在申请此类贷款时向家族银行正式提​交申
请，该家族在对抗“汇款成瘾”方面便取得了实质性​进
展。 当家庭成员向家族银行董事会中的同行及顾问解释
某笔贷​款将如何发挥“增强”作用时，他们必须确信自身
的人力​资本和智力资本确实会因此得到提升。对于“增
强型贷款​”而言，还款体现在借款人个人独立性的增强
及其资本的​增长上。这一理念拥有悠久而卓有成效的
历史。



家庭实践

或许最著名的家族银行成功案例便是罗斯柴尔德家
族，正​如第一章所述。该家族的创始人迈耶·阿姆谢尔·

罗斯柴​尔德曾为一个德国贵族家庭提供私人银行服务，
并帮助他​们成功克服了战争在其所在地区造成的动荡。
他的成功为​他带来了可观的金融资本。罗斯柴尔德还极
其幸运地拥有​丰富的人力资本：五个儿子。 （很遗
憾，18世纪的历史记载几乎没有提及他的女儿们​。）如
您所知，迈耶·罗斯柴尔德决定在当时的欧洲五大​金融
中心各设立一家新银行。他要求每个儿子迁往其中一​个
中心，并负责管理新设立的分行。 作为激励措施，他
向每个儿子提供了新分行所需的初始资​本。作为进一步
的激励，他收取的利率低于外部贷款人的​水平，并且不
要求新银行分红。他希望每个儿子都能通过​自己银行的
成功而独立取得成就。最后，他要求偿还贷款​，以便未
来的家族借款人能够有资金去追求新的机会。
仅凭这一计划，就足以满足他儿子们的个人利益。但

梅耶​·罗斯柴尔德还深谙智力资本在家族财富传承中的
重要性​。因此，他要求作为每笔贷款的额外“利息”，儿
子们必​须持续向他汇报各自企业及所在金融中心的动
态。这种信​息共享为罗斯柴尔德家族构建了一个知识
库，供家族成员​相互借鉴，并迅速使他们与竞争对手拉
开差距。
如今，建立在知识资本基础上的全球化商业理念正

席卷全​球。而在十八世纪，这还闻所未闻。当我们谈论
那些财富​传承超过三代、更重要的是仍在持续增长的家
族时，罗斯​柴尔德家族无疑是值得效仿的典范。
致力于财富传承的家族很快便意识到：虽然拥有友

好的贷​款方能带来巨大的竞争优势，但分享智力资本才
是建立家​族银行以实现财富传承的真正原因。



家族银行

家族银行提供了一个安全的环境，让每位家庭成员都
能接​受财务教育。大多数学校并不教人们如何申请住房
抵押贷​款、汽车贷款、个人贷款或商业贷款。这一缺失
阻碍了大​多数人的财务成长，也导致我们中的大多数人
只能在迫不​得已的情况下学习。虽然这对少数在该领域
天赋异禀的人​来说效果不错，但这种体系却使许多人缺
乏财务知识，最​终在财务上难以成功。 如果一个家庭的
目标是提升家庭成员的生活质量，就应确​保每位家庭成
员都能接受全面的财务教育。建立“家庭银​行”正是促进
这种教育的一种方式。
我曾就财富保全问题提供咨询的家庭发现，家庭银行

在提​供财务教育、增强归属感、塑造品格以及在安全环
境中容​许犯财务错误方面都大有裨益；与此同时，通过
每位借款​人的累积成功，家庭在财务、智力和人际关系
方面的“资​产负债表”也得到了提升。
以下是建立家庭银行的一些指导原则。

•  家庭银行不应是正式机构。它并非通常意义上的银
行。保​持非正式性质至关重要，这样既能确保其活动私
密性，也​能根据创建该家庭银行的家庭独特情况，逐步
形成一套适​合其治理体系。
•  家庭银行必须制定正式的会议规则。应设有管理人
员、董​事，并在必要时设立顾问委员会。还应建立接收
和处理贷​款申请的流程。不过，具体规则和流程将因贷
款资金来源​的不同而存在较大差异。
•  家族银行必须制定一份使命声明，阐明其理念和存
在理由​。贷款方和借款方必须理解家族银行的宗旨——

即作为一​家高风险、低利率的贷款机构——以及该政策
带来的后果​。银行的使命声明还应包含一个价值观部
分，融入家族的​总体使命声明，并阐明银行将如何协助
实现该使命。
•  由于家族信托既是潜在的贷款方，也是潜在的借款
方，因此受托人理解并同意参与——



家族实务

家庭银行。正如家族治理的许多其他领域一样，受托人参​与家庭银行
事务，凸显了在受托人遴选过程中追求卓越的​必要性。

•  确保所有家庭成员（无论作为贷款方还是借款方）
均认同银行使命声明的条款至关重要。

•  特别重要的是，所有同意参与家族银行的家庭成
员都应获​得所有贷款申请的副本。出于保密考虑，
个人财务数据可​以不予披露，但所有成员都应收到
申请中涉及知识资本的​部分。



休斯家族银行贷款申请及审批/驳回流程
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IV. 会议
例会——所有家庭会议均应将“家庭银行”相关事项列入议程A. 

特别会议——当有贷款申请且时间与全体会议不重合时，由主席召集B. 

会议可通过电话、电子邮件或当面形式举行C. 

V. 顾问委员会
A. 非家庭成员

1. 导师
2. 需要特定领域专业知识的特殊贷款申请

VI. 资金支持——可与“家族掌门人”协商决定，但初期按项目逐一审批

I.  申请表格
A. 项目详细说明

1. 总体业务状况
2. 特殊机遇
3. 竞争状况
4. 组织架构

i.  企业组织形式
ii. 人员配置

a) 类型
b) 薪酬

B. 详细财务预测
C. 补充信息

1. 导师评语
2. 其他

II. 申请流程
A. 将提案分发给所有有表决权和无表决权的董事

主席在提案发送给董事30天后召集会议B. 

申请人在董事会议上作口头或书面陈述C. 

董事们就咨询性意见进行表决，并将结果通知申请人。若​申请人听取讨论后认为申请材料尚需完善，
可选择推迟表​决

D. 

主席作出裁决E. 

休斯家族银行

一、理念
A. 家庭资产负债表的收入端
B. 提升每位家庭成员的目标
C. 高风险/低利率贷款方
D. 期待贷款能够偿还
E. 采用罗斯柴尔德模式

II. 组织架构
A. 未正式注册，因此不受任何监管
B. 董事会

1. 仅由家族成员组成
2.  21岁以上——具有咨询性投票权
3.  16岁以上——出席会议
4. 女家长担任主席并拥有决定性投票权

III. 组织架构
A. 主席
B. 秘书
C. 除主席和秘书以外的董事会成员，在每次会议上担任会议主持人


