
瑞银财富管理有限公司(瑞银财富中心有哪些公司)

财联社10月27日讯（记者 成孟琦）财富管理“百年老店”瑞银、金融数字化转型
、深圳前海这些关键词正在孕育新的增长点。

作为一家有160年财富管理历史的“百年老店”，瑞银在华发展也已33个年头。10
月26日，在中国新经济最为活跃的深圳，瑞银宣布旗下全资子公司瑞银基金销售（
深圳）有限公司正式推出数字化财富管理平台——“瑞富众”。这是瑞银在亚太地
区推出的首个数字化财富管理平台，也是全球性财富管理机构在中国设立的首家数
字化主导的财管平台。

正如瑞银亚太区执行总裁许健洲所说的那样：“中国在财富创造和数字化转型等方
面处于全球领先地位。作为全球最大的财富管理机构，我们的目标是成为中国领先
的国际财富管理机构及中国目标客户首选的数字化财富顾问。”

这家全球最大的财富管理机构，正在中国新经济之都深圳，拥抱现代化财富管理的
创新模式。

何为“瑞富众”？如何“瑞富众”？

2021年9月，瑞银基金销售获批成为第二家外商独资基金销售公司，2022年初，瑞
银还在深圳前海落地了瑞银证券有限责任公司承销保荐深圳分公司。直至如今“瑞
富众”推出，这一准备了4年的项目终于落地。

“瑞富众”旨在服务中国的中高收入人群，为其提供国际化、专业的财富管理服务
。而在瑞银基金销售总经理何秀鸿看来，“瑞富众”拥有四大亮点：

第一，投教先行，“瑞富众”争取做到让客户了解自身的风险偏好和投资目标，以
及通过投资者教育去提高客户对金融商品的辨别能力，避免在市场波动和产品净值
波动中有更多的恐慌和焦虑。

第二，国际化和专业化。瑞银是全球财富领先机构，财富管理规模超3万亿美元。
财富管理投资总监办公室（CIO）更是拥有接近200位投研专家，以国际视野帮助
投资者发掘国内外不同的投资机会。此外，瑞银在产品筛选、风险管控，以及资产
配置上都拥有深厚的积累。

第三，科技赋能。APP是与客户交流的第一阵地，帮助客户随时随地跟全球市场连
接。此外，“瑞富众”APP会以用户的思维不断迭代更新，挖掘大数据、个性化分
类分层，提升客户体验。

第四，财富管理生态圈。瑞银的目标，是利用“瑞富众”搭建一个财富管理生态圈
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，用户不仅可以获得专业财富管理服务，同时也能满足客户人生不同阶段的非金融
场景的需求。让客户不只会投资，也懂生活。

落子深圳前海，拥抱科技创新

总部位于北京的瑞银，财富管理中心落子深圳前海，有何重要意义？

“瑞银百年财富管理的优势，结合中国数字化特色的，放眼遍布全球50多个地区主
要金融中心的瑞银集团，‘瑞富众’都是一个崭新的尝试，是独一无二的存在。”
瑞银中国总裁钱于军表示。

中国是瑞银的重要市场，瑞银也一直处于外商投资中国的最前沿，是中国资本市场
对外开放进程当中的建设者和受益者。目前瑞银在中国已有八大业务实体，约1400
名员工，分布在北京、上海、深圳、广州和无锡。中国不但在财富创造方面领先全
球，在数字化转型方面也是遥遥领先，瑞银正在建设以投行、财富管理和资产管理
三大业务为基础的全球生态系统，而科技创新是其中重要和必要的工具，钱于军相
信，“瑞富众”将带领瑞银进入数字化转型的下一个阶段。

值得注意的是，在财富管理领域，深圳具备优异的基础和条件。深圳市地方金融监
督管理局局长何杰也表示。截止去年底，深圳财富管理规模达到了25万亿，约占全
国的1/5，集聚了一批龙头机构，深圳市政府也订立了打造财富管理中心的专项意
见，并将于近期印发，今年底还会推动成立组建深圳的资产管理协会。

虽然总部位于北京，瑞银又在上海工作人员最多，但当其决定要构建一个科技赋能
的财富管理平台时，深圳成为了不二之选。何秀鸿表示，粤港澳大湾区的经济动力
，深圳充裕和优秀的科技人才，以及前海给予的全方位支持，成为“瑞富众”最充
足的养分和土壤。

不可忽视的，还有深圳连接粤港澳的重要位置。

上世纪60年代，瑞银开市在香港开展财富管理业务。近期，香港私人财富管理公会
公布一项调查结果，预计未来五年，香港所管理的来自中国的资产会从目前的38%
提升到50%，并认为此增长大部分将从大湾区而来。

瑞银财富管理香港行政总裁卢彩云认为，大湾区是中国最有生产力的地区之一，20
21年大湾区占整体GDP的11.2%，但人口只占全国总人口的6.1%。展望未来，顺
应金融互联互通政策，深圳作为大湾区的中心，也是发展金融科技最重要的基地，
正因为如此，瑞银选择立足深圳服务湾区。
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如何实现行业竞争中突围？

目前，“瑞富众”与国投瑞银、景顺长城和汇丰晋信这三家公募基金展开合作。为
何选择公募基金作为突破口？何秀鸿认为公募基金是最贴近老百姓的一个投资工具
，另外监管相对非常全面，还是全面的投资理财工具，通过公募基金“瑞富众”，
可以为不同的客户实现不同的财务规划，也能在不同市场环境当中做出相关的策略
调整。

至于如何在公募基金销售市场当中突围而出，走精品路线的瑞银发现目标客群面临
几大问题，包括时间不多、更希望专业的判断和服务等。“瑞富众”对于产品的引
入，有非常严谨、完善的定量、定性评估的方法，会从长期投资回报率、基金公司
团体投研能力、基金公司经理人资质、投资理念、投资策略等几个维多考虑。

同时，坚持以客户为中心是瑞银百年的经验，如果高端客户有需求，瑞银也会为其
寻找市场上现有最好的基金产品或者解决的方案。瑞银财富管理中心的定位，并非
简单的基金销售平台，而是一个以服务为主的财富管理平台，销售只是一个能达成
财富管理和财富规划的手段。

“瑞富众”依然以中高收入人群为目标客户，是因为瑞银并非零售银行，除在瑞士
本国有零售银行外，在全世界其它的50多个国家和地区，都是从事投资银行、财富
管理和资产管理服务，以对公业务和服务高净值个人的财富管理业务为主。钱于军
董事长称，此次在中国也不会做超越集团的业务。

至于“瑞富众”未来的业务扩展方向，在已经为此努力了4年的何秀鸿眼里，私募
销售、证券投顾和跨境理财通2.0与3.0都在目标之内，在产品方面，“瑞富众”最
终会覆盖到包括权益类、固收，多元化策略配置产品、互认基金和QDII的产品，使
客户可以通过产品达到风险分散目的。

本文源自财联社记者 成孟琦
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