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创富不易，传承更难。改革开放40多年，第一批中国企业家已经历了

“创富”“守富”两个阶段。“创一代”已近暮年，新生代陆续登上舞台，家族财

富与企业都将进入“传承”阶段，并且部分投资经验丰富的富裕人群已有较

为成熟的工具运用理念。

一项调研发现，64.95%的受访创始人在50岁之后开始规划家庭财富传

承，他们已经使用或可能使用人寿保险产品、家族信托、遗嘱和家族办公室，

比例分别为72.78%、71.52%、68.99% 和54.43%。其中，近年来家族信托的占

比明显升高。

以9年前招商银行推出首款私人银行家族信托产品为标志，国内私人

银行家族信托市场便呈现几何级数的增长，参与到这一市场中的银行机构

也越来越多。家族信托高度契合了当下中国内地高净值人群对于财富管理

和财富传承的需求，加上全球监管环境日益透明，税收监管越来越严格，家

族信托在内地的发展可期。不仅是中资银行，伴随着我国金融业对外资开

放程度越来越高，外资金融也开始“掘金”内地家族信托业务。

在落地家族信托的过程中，外资银行的优势在哪？在采访中，记者了解

到，外资银行在中国境内开展私人银行业务最主要的优势是品牌，它的基础

是成熟的金融投资体系和信托制度文化，其次是境外服务和跨境资产配置。

从瑞士银行（中国）的情况看，该行能成为内地家族信托解决方案及相

关家族财富传承咨询服务的外资银行，与上述优势紧密相关。

瑞士银行（中国）背后是拥有近160年的财富管理经验的瑞银集团。截

至2021年第四季度，瑞银全球管理资产达4.6万亿美元。瑞银集团在全球

各市场积累了丰富的围绕家族信托的家族财富传承咨询服务。

瑞银在亚洲经营超过50年，在中国内地的发展超过30年，是在中国发

展财富管理业务的外资机构中，少数同时拥有银行和券商平台之一，即瑞士

银行（中国）和瑞银证券。

张琼介绍，2012年从瑞银集团北京分行转制成立以来，瑞士银行（中国）

在内地稳健发展业务，不断拓展产品线和服务，丰富产品种类，瑞士银行（中

国）的服务团队也在不断壮大。“我们的定位是作为企业家的银行，专注于高

净值客户及超高净值客户，满足客户个人、家庭和企业需求，发挥瑞银全球

财富管理经验和对本地市场的积累，为国内客户提供优质的国际化建议和

解决方案。”

下一步，摆在外资银行面前的问题是，如何将“引进来”和“本土化”更好地

融合，为中国市场引入环球视野的同时，推进适合中国人的家族信托解决方案。
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再战中国高净值财富管理市场
访瑞士银行（中国）行长兼财富管理业务主管张琼

外资行破局中国高净值
财富管理市场的突破口

家族财富传承的主要挑战来自三

个方面：

一是家族未来的长远规划。尽管每个家族

实际情况不尽相同，家族成员的关系随着时间不

断发生改变——子女出生、求学到走向社会、组建

家庭，并逐渐成为成熟的职业人士；同时，老一代

也年龄渐长，在家族中的角色会转变——这是一

个连续动态的过程。当家族人数随着时间增多，

关系也变得复杂，就需要找专业人士帮忙梳理家

族和谐关系，建立完善的家族治理架构，才能确保

家族能持续长远发展。

二是老一代与新生代的代沟。新生代继承

家族企业的意愿并非很高。一些新生代希望在领

导或效力家族企业的同时，创建自己的企业。此

外，两代人在企业管理、投资方面的理念也不尽相

同，价值观差别比较大。

三是决策者/接班人的胜任能力。创富一代

的财富是辛苦打拼积累下来的“血汗钱”。当前中

国家族财富新一代继承者，特别是年轻的90后，

成长于新经济时代，他们需要专业的培训、教导，

以及实践来适应商业环境。

本版文章均由本报记者张漫游采写
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近年来，“保证财富安全”、“财富传承”和“子女教育”已经成为高

净值人群最关注的财富目标，“创造更多财富”则被挤出前三位。

近年来，中国高净值人群不

断增长。根据瑞银研报测算，如

果在最乐观的情景下，2030 年高

净值人群的可投资资产或将达到

214 万亿元。随着中国的家族财

富与企业已经进入“传承”阶段，

新冠疫情促使高净值人士越来越

关注非财务目标，包括继承和财

产保护等。

虽然在过去 10 年当中，有部

分外资银行削减甚至退出中国的

财富管理与私人银行市场，但基

于中国市场的战略性地位及高净

值人群，特别是超高净值家族财

富管理需求的持续增长，再次点

燃了外资银行布局中国高净值财

富管理市场的热情。

作为外来的“鲇鱼”，瑞士银

行（中国）给出的策略是，从家族

信托入手。2021 年 7 月，瑞士银

行（中国）宣布向中国内地高净值

客户推出家族信托解决方案及相

关的家族财富传承咨询服务，成

为在中国首家推出该服务的外资

银行。

如何看待中国财富家族的财

富管理需求变化？中国的财富家

族面临的主要挑战是什么？在家

族传承领域，外资银行的经验有

哪些？针对上述问题，《中国经营

报》记者专访了瑞士银行（中国）

行长兼财富管理业务主管张琼。
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我认为主要有四方面：

一是财富家族结构趋向复杂。中

国一孩政策维持长达35年直至2016年，许多家

族企业都面临继承危机。另外，政府正式提出，

为进一步优化生育政策，实施一对夫妻可以生

育三个子女政策及配套支持措施。未来，中国

富裕家庭可能养育更多子女，家庭结构可能更

加复杂多元化。

二是要确保家族未来前景。如何将财富和

家族价值观一代代传下去，打破“富不过三代”

的魔咒，这是高净值人群比较关注的。家族的

未来规划，不单是金融投资或一般的金融服务

需求，而是一个长远的、综合的传承方案筹划。

三是对“富二代”的担忧。创富一代的财富

是辛苦打拼积累下来的“血汗钱”，他们一生保

留着节俭作风，而新财富拥有者的奢侈作风也

经常成为媒体报道的反面案例。因此，培养接

班人对家族价值观的认可，找到切实了解家族

需求的外部专业人士并建立信任一同成长，也

是极为重要的。

四是做好家族风险管理。为了应对各方面可能的风险，须未雨绸

缪，提前规划、制定相应的风险防范措施——让任何资产上的事情公

开透明，将家庭成员因钱而心生嫌隙的潜在风险降到最低。

高净值人群对家族的信托

主要包含哪些方面？

中国的财富家族面临的

主要挑战是什么？

“创造更多财富”被挤出财富目标前三位
简历

家族信托布局路径

通过家族财富传承咨询服务，瑞士银行(中国）作为客户的基础顾问可为其家族财富传承提供综合性的咨询服务，同时协同第三方合作信

托公司为客户提供一体化财富保全与传承的解决方案，帮助客户实现财务安全、资产保全等需求。

《中国经营报》：在如今的中国

财富家族传承市场，外资银行有哪

些新机会？

张琼：基于中国财富家族的

财富管理目标不再局限于单纯的

财富创造，我们更多看到的是家

族信托方面的机会。

《关于加强规范资产管理业

务过渡期内信托监管工作的通

知》(以下简称“37号文”)中明确提

到，家族信托是指公司接受单一

个人或家族的委托，以家庭财富

的保护、传承和管理为主要信托

目的，提供财产规划、风险隔离、

资产配置、子女教育、家族治理、

公益慈善事业等定制化事务管理

和金融服务的信托业务。

中国信登中心信托产品登记

及信托受益权定期报送等相关数

据显示,截至2021年末，我国信托

产品投资者数量继续上升，其中

个人投资者数量已增长至 120 万

人以上。从具体的数据看出，在

信托业转型发展过程中，信托投

资在财富增值保值方面的独特作

用越来越受到重视。

随着资管新规的正式落地，金

融行业的大环境也给家族信托回

归本源业务带来了很好的机遇。

《中国经营报》：高净值人群对

家族的信托主要包含哪些方面？

张琼：我认为主要有四方面：

一是财富家族结构趋向复

杂。中国一孩政策维持长达35年

直至 2016 年，许多家族企业都面

临继承危机。另外，政府正式提

出，为进一步优化生育政策，实施

一对夫妻可以生育三个子女政策

及配套支持措施。未来，中国富

裕家庭可能养育更多子女，家庭

结构可能更加复杂多元化。

二是要确保家族未来前景。

如何将财富和家族价值观一代代

传下去，打破“富不过三代”的魔

咒，这是高净值人群比较关注

的。家族的未来规划，不单是金

融投资或一般的金融服务需求，

而是一个长远的、综合的传承方

案筹划。

三是对“富二代”的担忧。创

富一代的财富是辛苦打拼积累下

来的“血汗钱”，他们一生保留着

节俭作风，而新财富拥有者的奢

侈作风也经常成为媒体报道的反

面案例。因此，培养接班人对家

族价值观的认可，找到切实了解

家族需求的外部专业人士并建立

信任一同成长，也是极为重要的。

四是做好家族风险管理。为

了应对各方面可能的风险，须未雨

绸缪，提前规划、制定相应的风险

防范措施——让任何资产上的事

情公开透明，将家庭成员因钱而心

生嫌隙的潜在风险降到最低。

淘金中国财富家族传承市场

截至2021年末，我国信托产品投资者数量继续上升，其中个人投资者数量已增长至120万人以上。从具体的数据看出，在信托业转

型发展过程中，信托投资在财富增值保值方面的独特作用越来越受到重视。随着资管新规的正式落地，金融行业的大环境也给家

族信托回归本源业务带来了很好的机遇。
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《中国经营报》：你是如何看待

现在中国财富家族的财富管理需求

变化的？

张琼：国内财富管理业务经过

近二十年的发展，中国高净值人群

更加成熟理智，对财富管理机构资

产筛选、组合配置、风险控制和客

户服务体验等方面的专业能力要

求也在不断演进。涵盖了更多内

容，包括财富积累、财富保值、财富

传承等。

近年来，“保证财富安全”、“财

富传承”和“子女教育”已经成为高

净值人群最关注的财富目标，“创

造更多财富”则被挤出前三位。

高净值人群的财富管理目标

不再局限于单纯的财富创造，新

冠疫情的暴发可能从某种程度给

高净值人士带来警示。瑞银家族

办公室白皮书显示，疫情后，一方

面，很多中国企业家更加重视财

富保障，由于外部环境的不确定

性，他们对全球资产配置将更为

谨慎；另一方面，疫情也使平时工

作繁忙的企业家们有更多时间可

以静下来，考虑家族企业的传承

安排。

国内金融机构服务高净值人

群的历史不过短短 15 年时间，但

发展十分快速。经历了资本市场

洗礼，高净值人群的投资行为和心

态发生明显转变，财富传承从观望

进入普及深化阶段，并注重财富的

长期积累。

《中国经营报》：你提到“传承”

已经成为高净值人群关注的重点。

目前，中国的财富家族面临的主要

挑战是什么？

张琼：家族财富传承的主要挑

战来自三个方面：

一是家族未来的长远规划。

尽管每个家族实际情况不尽相同，

家族成员的关系随着时间不断发

生改变——子女出生、求学到走向

社会、组建家庭，并逐渐成为成熟

的职业人士；同时，老一代也年龄

渐长，在家族中的角色会转变——

这是一个连续动态的过程。当家

族人数随着时间增多，关系也变得

复杂，就需要找专业人士帮忙梳理

家族和谐关系，建立完善的家族治

理架构，才能确保家族能持续长远

发展。

二是老一代与新生代的代

沟。新生代继承家族企业的意愿

并非很高。一些新生代希望在领

导或效力家族企业的同时，创建自

己的企业。此外，两代人在企业管

理、投资方面的理念也不尽相同，

价值观差别比较大。

三是决策者/接班人的胜任

能力。创富一代的财富是辛苦

打拼积累下来的“血汗钱”。当

前中国家族财富新一代继承者，

特别是年轻的 90 后，成长于新

经济时代，他们需要专业的培

训、教导，以及实践来适应商业

环境。

《中国经营报》：37号文公布

后，家族信托业务得到规范。目前

中国的家族信托转型要从哪些方面

发力？

张琼：37 号文将家族信托单

列出来，并对委托人、门槛、设立目

的、服务内容等作出明确定义，反

映监管者的态度，指明家族信托发

展的方向。

有了监管框架及《中华人民共

和国民法典》《中华人民共和国信

托法》等一系列法规，家族信托的

发展就有了压舱石和定心丸。日

后随着相应制度不断完善，将给参

与机构带来更好的机遇。

家族信托本身怎么去执行、怎

么去操作，需要案例支持，因此需

要时间沉淀。目前，国内也有一些

案例的积累，如过去两年陆陆续续

有企业在 A 股 IPO 中允许家族信

托持股。我们相信，法律法规是朝

着支持家族信托发展的方向去走

的，未来会有不同种类的资产类别

装进家族信托计划。

《中国经营报》：围绕家族信托

机遇，外资银行有哪些切入的路径？

张琼：2021 年 7 月，我们正式

向中国内地高净值客户推出家族

信托解决方案及相关的家族财富

传承咨询服务，成为在中国首家推

出该服务的外资银行，这也是基于

我们在全球累积的财富传承方面

的经验。

通过家族财富传承咨询服

务，瑞士银行(中国）作为客户的

基础顾问可为其家族财富传承提

供综合性的咨询服务，同时协同

第三方合作信托公司为客户提供

一体化财富保全与传承的解决方

案，帮助客户实现财务安全、资产

保全等需求。

从瑞银的实践看，我们希望通

过给客户提供一个覆盖生命周期的

规划。对此瑞银有一个独有的策

略，瑞银财富管理“3L”理念，包括三

种策略的部署，第一个L是Liquidity

流动性，第二个L是Longevity长久

性，第三个L是Legacy传承性。流

动性主要是短期的需求，我们是主

张要考虑未来三年的现金流和短期

的开销，这是对生活方式的维持；长

久性是长期的需要，就是围绕自己

生活方式的提高，包括可能要安排

退休、长期的健康维护等；传承性就

更长远一点，超越了自己的生命周

期，考虑了代际传承的需要，这是对

他人生活的提高。

《中国经营报》：从你们在家族

信托领域的实践看，有哪些经验可

以分享给同业？

张琼：从该业务上线以来接触

的实际案例来看，尽管每个客户家

族实际情况不尽相同，包括家庭成

员的关系、代际问题等，但客户普

遍已意识到通过建立家族信托完

成财富分配的重要性，通过成立家

族信托并根据家族自身具体情况

作出资产分配。

信托资产分配有很多方式，受

每个家族的理念与价值观影响。

例如，家族血亲成员一般是合法的

财富受益人，享有家族信托收益；

但也有些家族规定，后代作为血亲

也不一定享有家族信托收益，如有

些家族可能把家族信托收益捐赠

给慈善基金。

家族信托可以提供的业务支

持有很多，比如通过家族信托，家

族成员能够更了解家族对于财产

分配和应用的理念；除了信托收

益、财产分配外，家族成员的生活

福利、个人投资或创业资金，甚至

非血亲家族成员入职家族企业的

招聘流程等都可以得到相关支持。


