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诺亚财富：
打造全球华人“百里挑一”的财富管理公司

“加息的终点、配置的起点”，顺势而为，突破舒适区，进入新周期

2023年，俄乌冲突持续、美联储多
次加息……全球经济处于不确定的大环
境中。诺亚认为，只有美联储暂停或结
束加息，“软着陆”才有可能。

5月25日，诺亚控股联合创始人、歌
斐资产董事长殷哲在“财富湾区，一诺相
承”2023诺亚财富第五届粤港澳大湾区
论坛上表示，“加息的终点、配置的起点”，
加息的结束和宽松周期的开始将对投资
和资产配置产生深远的影响。

如今，越来越多人意识到财富管理
的重要性，尤其是专业投资者对投资策
略的灵活性、长期性和确定性有着更高
要求。作为国内首家同时在纽约、香港
两地主要市场上市的独立财富管理机
构，诺亚财富始终对时局动态保持高度
敏锐。会上，新快报记者专访了诺亚财
富多位高管，力求以全球视角洞悉经济
发展的趋势，从专业的角度了解如何把
握住时代机遇，使财富保值升值。

■新快报记者 涂波

2022年，诺亚首先提出资产配置主

策略是“先保护、再增长”，然后是“稳字

当头、适者生存”，高净值家庭开启“双

循环”。2023 年 5 月，诺亚的年度策略

建议“底线思维，顺势而为，突破舒适

区，进入新周期”。诺亚财富始终对时

局动态保持高度的敏锐及迅速的反应。

在多变的国际形势下，在不同的时

间周期，诺亚依托 CIO、CSO、IPS 三大

办公体系化经营室，实现从产品思维转

变为客户视角解决方案思维，并形成

CIO 观点从宏观到中观再到微观的传

递和转换能力，推动“以客户为中心”资

产配置理念落地，为客户提供适合不同

市场环境的产品与服务，打造全球华人

“百里挑一”的财富管理公司。殷哲表

示：“客户在哪里，诺亚服务就在哪里。”

数据显示，在提升客户体验方面，

诺亚精益求精，坚定持续投入。2022年

诺亚的核心客户数量增幅近两成，黑卡

客户及钻石卡客户数目达 9689 名，较

2021年的 8197名增加 18.2%。此外，经

营利润率从 27.9%提升至 35.1%。截至

2022年末，歌斐的资产管理规模达到人

民币 1571 亿元，较上年末上升 0.7%。

海外资产管理规模上升14.7%。

殷哲称，今年诺亚控股以科技化赋

能，坚持投研一体化，持续数字化变革，

加强科研团队和业务团队紧密融合。

例如有“数字化1.0的客户版基金报告”

“数字化 2.0 的多维数据分析（手机

APP）等，投研观点流程线上化，业绩复

盘追踪，体验优化，“一键可达”。根据

客户需求，全面完整地给予客户符合个

性化需求的资产配置诊断和建议。

此外，线上财管也是诺亚拓展在线

服务的新模式，客户可自主浏览感兴趣

的产品、直播、路演，一站式线上完成交

易，存续、权益、活动等多维度服务客

户。从客户实际需求出发，殷哲表示，

诺亚一直以客户为中心，竭力为客户定

制服务解决方案，提供独特的增值服

务，创造独有价值。

如今，越来越多的投资者开始思考

财富创造来源的多元化。企业的股权、

经营权、控制权、投票权、分红权等都需

要更合理的规划。过去投资者主要考虑

理财产品收益率，而现在更多考虑资产

配置的合理性、财富的保值增值，以及其

他关于企业战略管理等方面的问题。

刘彦表示，面对当今的国际形势，

客户财富管理需求从进攻转向了防

守。在产品供给方面，投资标的也从非

标产品向标准化产品转向。资管新规

的出台对于投资者来说意味着理财产

品打破刚兑，大多数保本理财退出市

场，“卖者尽责、买者自负”已成理财市

场的常态。投资者逐步接受“投资有风

险”的观点。

据了解，诺亚国际是2011年从香港

开始的，如今海外华人客户投资已遍布

全球 9个国家 30余个地区，涵盖消费、

医疗、物流等20多个行业。私募产品存

量约118亿美元，公募产品存量约4.3亿

美元。

2022年市场波动大，诺亚控股通过

积极调整经营策略取得了稳健的财务表

现，全年实现净收入人民币 31亿元，净

利润10.1亿元，如期完成全年盈利指标。

值得一提的是，截至 2022年末，诺

亚资产管理规模较上一年度微增 0.7%
至1571.4亿元，表现出较强的韧性。尤

其是诺亚海外资产管理规模于 2022年

末达到了 325亿元，同比增长 14.7%，这

标志着诺亚全球业务的拓展渐入佳境。

新快报：在当下创富和守富哪个更重

要？对于投资者而言，心态上要如何转变？

徐晶：我认为，专业投资者守富更

重要。就像巴菲特在股东大会提到，过

去高速增长的周期已经结束了，步入存

量时代，更需要我们保护好自己的财

富。而守富时代不同于创富时代，守富

时代是需要跨周期行动而不是顺周期

行动，需要关注边际风险而不是关注边

际收益，需要放低自己的欲望。顺序归

纳起来就是：做好风险管理（看清周期、

看淡自己、看平预期），从这个起点出发

进行投资和资产配置。

新快报：现阶段，投资人应该更关

注哪些客观因素和外部环境变化？

徐晶：现在的周期非常类似于上世

纪 80 年代至 90 年代后期，具有相似的

三大特征：冷战结束与新格局的产生，

都意味着地缘政治的巨大不确定性；全

球化的形成和去全球化的开始，苏联解

体 10年后，随着中国加入世贸组织，开

启了 20年全球生产要素和资本重构的

大周期，相似之处在于，资本与生产要

素的出现基于未来周期的再次重构；科

技周期尾部产生的生产效率增长停滞，

二战后的工业技术红利持续推进生产

效率提高，到上世纪80年代停滞。未来

5 年至 10 年处于上一轮信息技术革命

周期尾部，目前的大部分新兴科技巨头

基本诞生于上世纪80年代前后。

除此之外，老龄化、出生率下降、生

产效率停滞、生产要素重构、全球贫富

分化等，都会影响供需关系的平衡和社

会分配关系的平衡。

新快报：投资人应该如何检视自己

的资产配置情况？

徐晶：诺亚有一套从宏观分析到中

观配置方案到微观解决方案的资产配

置体系，叫做CCI。每年CCI都有一个

主策略，在主策略的指导下，我们会给

客户提供“流动性管理、保障传承、稳健

底仓、成长进取”四大账户的调整建

议。今年的主策略是“底线思维，顺势

而为”。这个策略是我们和很多经济学

家，包括我们超高净值客户调研出的结

果。在四大账户中，我们建议客户关注

“保障传承”这个账户的配置。过往国

内高净值客户对于这类资产的配置是

不足的，财富往往集中在以地产为核心

的重资产和以债权股权为核心的金融

资产上。这样的结构失衡，面对当下不

确定的环境就可能面临更大的风险。

新快报：据了解，诺亚核心客户数

继续增长，华南区的客户特点是什么？

丁召军：诺亚华南覆盖广东（深圳

除外）、福建和广西三个省份，GDP总量

在诺亚所有大区当中最大。广东是全

国高净值客户人数最多的区域，高净值

客户可投资体量也是排名全国第一。

华南区高净值客户集中在电子通

信、地产、医疗器械和生物制药等行

业。华南区客户较早就有便利的渠道

获得国内外的市场信息，在财富管理领

域积累了相当丰富的经验，相较其他区

域客户具有更成熟的投资理念，投资风

格相对稳健，对海外资产配置有更明显

的偏好。

新快报：您对诺亚华南未来的定位

和规划是怎样的？

丁召军：华南区在地域上处于港澳

与内地的枢纽地位，金融业发达，在对

外交流、贸易合作、金融投资，尤其是在

诺亚提出“国内国际双循环”的投资主

题背景下，华南区将与诺亚国际深度协

同互动，把诺亚华南打造成“立足中国

放眼全球、高净值客户最满意、高素质

人才最向往”的综合财富管理平台，为

国内高净值客户提供更多优质的全球

化资产和综合金融服务。在接下来的3
年至 5年，诺亚华南区将聚焦主航道和

高净值客户人群，依托公司在全球资产

布局的平台优势，以专业成就关爱之

心，致力打造服务全球华人的专业财富

管理企业。

诺亚财富华南区CEO丁召军：

致力打造服务全球华人的专业财富管理企业

诺亚控股集团国内财管版块产品解决方案中心及CSO办公室负责人徐晶：

高净值人士守富更重要
诺亚控股联合创始人、歌斐资产董事长殷哲：

客户在哪里，诺亚服务就在哪里

诺亚国际财管CEO刘彦：

投资者财富管理需求从进攻转向防守


