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每个家族办公室的根本宗旨都是保障有关家族的长期繁荣。我们
2021年的调查发现，各单一家族办公室（家族办公室）着眼于应对 
全球疫情引发的前所未有的市场波动和经济不确定性。

十二个月后，我们的最新调查显示，这些市场力量不仅仍在影响家
族办公室的投资决策，而且还因乌克兰战争、通货膨胀卷土重来和
持续加息的连锁反应而加剧。

同样清楚的是，家族办公室并非一个清一
色的群体。每个家族办公室均仅代表家族
行事，而每个家族在其历史、组成、文化、 
所在地以及其办公室的结构和人员配置方
面都是独一无二的。

与此同时，无论规模大小，或总部设在亚洲
还是欧洲，家族办公室亦存在很多共同点。
为确保长期繁荣，许多办公室都在以类似
的方式应对当今的挑战，例如在通货膨胀
有可能侵蚀价值的经济环境中，将其投资
策略转变为保护而非增加财富。投资组合
多元化亦被提上议程，家族办公室依然期待
从私募市场寻求长期回报。

我们的调查还表明，家族办公室尚未找到
管理代际冲突这一由来已久的挑战的解决
办法。家族办公室经理的首要关注点是将
财富顺利移交给年轻的家族成员，而他们
可能有不同的侧重点和风险偏好。

家族办公室在处理私募市场投资的方式上
也存在显著差异。欧洲市场比亚洲市场更
加成熟，体现在其顾问人数和支持渠道更
多上。资产管理额(AuM)超过5亿美元的大
型家族办公室对房地产和医疗保健的投资
额相当大，而资产管理额不足5亿美元的
小型家族办公室则倾向投资于IT和教育。

不同家族办公室采取的方法存在差异，这
通常可归因于年轻一代的参与，特别是在
涉及环境、社会和治理(ESG)问题时。ESG
尚未成为投资决策的主要驱动力，尽管有
证据表明随着年轻一代的参与度越来越
高，这种情况正在发生转变。

为更深入地了解当今的家族办公室，我诚
邀您拨冗阅读本报告。

感谢参与调查的所有人。希望本报告能给
阁下带来启发，并提供助益。

洪永鑫
瑞信全球家族办公室服务主管

执行摘要

上述个人只能其获得许可的司法管辖区内从事受监管活动。欲知详情请联系您的客户经理。
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53 % 风险管理46 %

人才招聘和挽留36 %

经营模式28 %

家族成员之间的关系26 %

网络安全24 %

治理结构23 %

资料来源：2022年家族办公室调查 | 基数：n=114

与业务相关的挑战
问题：在您看来，您的单一家族办公室目前面临的三个最重要的与业务相关的挑战（如有）是什么？
占受访者百分比

家族成员的参与和／ 
或代际传承
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2022年1月，我们邀请家族办公室客户参加我们的第二届年度 
在线调查。

我们收到了来自欧洲、拉丁美洲、中东和亚洲50个国家的家族 
办公室的116份回复。

这些家族办公室管理着总计900亿–1000亿美元的资产，平均 
而言，每个家族办公室雇佣10名员工，协助由七名家族成员组 
成的两代人。

在家族办公室中的职务
问题：请描述您在单一家族办公室中的职务。／您所在单一家族办公室管理的家族资产总值是多少？／
请问您所在单一家族办公室的主营地点在哪里。
占受访者百分比

家族办公室的主营地点點
占受访者百分比

管理资产
占受访者百分比

歐欧洲、中东和非洲

亚太地区

其他

首席执行官／常务董事

所有者

首席投资官資總監

財務總監   首席财务官

≤ 5 億亿美元

> 5 億亿美元

估計管理資產總值

43 %

18 %

14 %

10 %

7 % 
 

6 %

2 %

投资专家 

營運總監首席运营官／董事会成员員

其他

68 %

28 %

4 % 900億亿–1000億亿美元

44 %

56 %

资料来源：2022年家族办公室调查 | 基数：在家族办公室的职务n=80；家族办公室管理的资产n=72；家族办公室的主营地点n=82

受访者简介

方法
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我们的调查显示，超过一半的家族办公室
(53%)发现很难让下一代参与财富转移的决
策和管理。此外，四分之一(26%)的人表示，
家族内部的关系是一项重大业务挑战。

虽然这不是什么新闻，但似乎确实存在代际
冲突的新领域。年轻家族成员往往会转向由
目标驱动的理念和事业，特别是可持续发
展、创新和透明度。然而在某些情况下，他
们根本没有发言权(31%)。

一些家族办公室认识到，如果现在不让年轻
一代参与进来，移交财富责任将变得更加困
难，因此他们正计划做出改变。在这31%的
受访者中，5%的人表示他们计划在未来三
年内解决这个问题，而73%的人可能会拖到
三年后再采取行动。

世代之间在价值观和侧重点上显然可能存
在冲突，却有64%的家族办公室否认他们的
投资策略会随着下一代的参与而改变，这可
能亦令人感到意外。

上述个人只能其获得许可的司法管辖区内从事受监管活动。欲知详情请联系您的客户经理。

家族办公室的运营并不容易。他们的任务是支持上有老下有小的整个
家族，但真正的挑战在于管理相互冲突的侧重点和价值观。由于通常
由老一代主导战略，年轻家族成员的观点往往难以受到重视。

我们试图让年轻一代融入进来，但这很难。

家族一把手往往宁愿给他们钱，让他们自

己创业，靠自己取得成功，也不愿让他们参

与家族办公室的决策。然而，这一点正在慢

慢改变。我认为下一代在后代参与方面将

更加开放，再下一代更是如此。 
 
 
Thomas Rohner
瑞信
常务董事
瑞士高级客户
单一家族办公室主管

连结世代
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随着下一代的参与而改变策略
问题：您预计您的单一家族办公室的投资策略将如何随着下一代的加入而改变？
占受访者百分比

將與将与家族现有的长期战略和价值观保持一致64 %

28 %

4 %

4 %

將發 将发生重大变化，与下一代的价值观和风险偏好保持一致

現现有的家族投资将与“下一代”的投资组合分开

以上皆非

资料来源：2022年家族办公室调查 | 基数：n=71
筛选：有下一代

资料来源：2022年家族办公室调查 | 基数：下一代参与n=75；预计将有更多参与n=22
筛选：预计将有更多参与“下一代目前未参与”

9 %

60 % 58 %

51 %

47 %

36 %

29 %

31 %
23 %

5 %

73 %

下一代的参与參與
问题：家族的下一代目前如何参与单一家族办公室或企业的经营？
占受访者百分比

下一代参与

下一代目前未参与

没有下一代

参与家族办公室的战略指导

在家族核心业务中的角色

与投资组合相关的决策

可能到三年后

不，不在預期中

是的，计划在未来三年内实行

单一家族办公室运作

投资部分资产
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当按规模和地区划分受访者时，会出现一
些有趣的差异。虽然大型和小型家族办公
室都认为战略和投资策略是一项挑战，但
管理资产超过5亿美元的家族办公室比小
型家族办公室更忧心此事（59%对44%）。	
同时，管理资产少于5亿美元的办公室更有

投资相关挑战
问题：在您看来，您所在单一家族办公室目前面临的三个最重要的投资相关挑战（如有）是什么？
占受访者百分比

投资策略和资产配置 54 %

在当前市场环境中实现年度回报目标 47 %

全球监管和税收变化 33 %

跨地域和行业的投资组合多元化 33 %

私人交易和创业投资 27 %

应对宏观经济事件 25 %

可能将跨地域多元化视为一项挑战（47%
对28%）。在成熟程度较低的亚太地区，
财富大多掌握在第一代手中，更倾向于将
之集中在较少的资产类别中，将多元化视
为一项挑战的家族办公室比例更高（43%
对29%）。

资料来源：2022年家族办公室调查 | 基数：n=107

跨地域多元化47 % 28 %

私人交易34 % 23 %

投资策略

应对宏观经济事件

44 %

19 %

59 %

28 %

≤ 5億亿美元 > 5億亿美元 

管理資產 (%)

跨地域多元化43 % 29 %

全球税务法规39 % 27 %

可持续投资0   % 18 %

亚太地区 欧洲、中东和非洲

地区 (%)

全球经济状况已发生转变。对于家族办公室而言，这会对战略产生影响，
有非正式证据表明，许多人开始倾向于保本而非增长。共有54%的受访
者表示投资策略和资产配置是他们面临的三大挑战之一，而47%的受访
者表示实现年度回报目标亦是一大挑战。

正确的投资策略
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规模不同的家族办公室亦存在其他差异。
值得注意的是，管理资产超过5亿美元的家
族办公室中有60%设有投资委员会，而较小
的家族办公室该比例只有22%。这可能是
因为在较大的办公室中，首席投资官的影响
力更大，甚至可直接拍板，有30%的家族办
公室报告如是。

当涉及到由谁来做决策时，地区差异也很明显。在亚洲，61%的人表示
投资决策是由指定家族成员做出的，而在欧洲，这一比例下降到39%。 
相比之下，有50%的欧洲家族办公室设有正式的投资委员会，而亚洲 
只有17%。

主要金融投资决策者
问题：在您所在单一家族办公室中，关键的金融投资决策通常由谁做出？
占受访者百分比

指定家族成员 48 %

实益所有人 40 %

正式投资委员会 35 %

首席投资官 27 %

资料来源：2022年家族办公室调查 | 基数：n=108

然而，相较于较大的家族办公室，在管理
资产不到5亿美元的家族办公室中，由家
族决定如何投资的情况更为常见（30%对
66%）。实际上，家族办公室越小，家族的
影响力就越突出。

指定家族成员66 % 30 %

正式投资委员会22 % 60 %

首席投资官19 % 30 %

≤ 5億亿美元 > 5億亿美元

管理资产 (%)

指定家族成员61 % 39 %

正式投资委员会17 % 50 %

亞亚太地区 欧洲、中东和非洲

地区 (%)
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家族办公室是企业家的重要资金来源。平均而言，每家参与调查的家
族办公室在过去两年中曾参与至少七项私人交易。如此浓厚的兴趣可
能源于家族财富通常来自私人家族企业这一事实。这些家族深谙私募
市场，并知晓在公共市场动荡时期，私募市场有潜力提供更高的回
报。此类市场的期限更长，并提供行使更多控制权的机会，从而使这
些交易具有吸引力。事实上，在接受调查的家族办公室中，仅有13%完
全不投资私募市场。

在物色交易时，三分之二受访者以人脉作为主要来源，42%与私募股
权或风险投资基金合作。他们喜欢在早期阶段加入，有68%选择参与
A轮和B轮融资，排名前三的行业是科技（尤其是金融科技和生物科
技）、IT和房地产。然而，这里也存在差异，具体取决于家族办公室所
在地区和规模。

解锁私募市场
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私人交易的来源
在物色私募市场交易方面，相较于欧洲，人
脉对亚太地区而言是更重要的来源（66%
对78%）。与其他来源相比，亚太地区的家
族办公室亦更倾向于使用私人银行和私募
股权基金（分别为48%和61%）。

同样，欧洲市场的成熟度（那里的私人投资
渠道更多）可能起到了一定的作用。
	

最常用的交易来源
问题：以下哪项是投资私人公司和集资收购时最常用的三种交易来源？
占受访者百分比

人脉 66 %

私募股权或风险投资基金 42 %

正式的单一家族办公室关系网 24 %

私人银行和财富管理公司

企业财务公司或投资银行

38 %

25 %

独立顾问或值得信赖的家族顾问 24 %

我们不投资私人公司或集资收购 13 %

独立顾问29 % 20 %

私人银行45 % 23 %

正式单一家族办公室关系网16 % 25 %

资产管理额 (%)

人脉78 % 66 %

私人银行48 % 25 %

独立顾问22 % 30 %

地区 (%)

资料来源：2022年家族办公室调查 |基数：n=104

亚太地区 欧洲、中东和非洲

≤ 5亿美元 > 5億亿美元 
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按类型划分的私人交易
在私募股权较为成熟的欧洲，参与A轮和 
B轮融资的比例上升至74%，而在亚太地区，
家族办公室往往投资较晚，55%会选择在 
首次公开发售前阶段参与。	

资产管理规模超过5亿美元的大型家族办
公室更有可能参与二级或后期交易。

在过去24个月中，家族办公室平均参与了7项私人交易

68

50
45

38
33

23

私人交易参与參與
问题：在过去24个月中，您的单一家族办公室参与了多少项直接私人交易？
占受访者百分比

家族办公室参与交易的比例(%)

3.4 2.7 2.9 2.2 5.6 1.6

早期投资（A轮或B轮）

后期投资（成长／C轮或D轮）

杠杆收购(LBO)或私募股权交易

启动、孵化或种子前／种子基金

首次公开发售前

二级交易

每个类别的平均交易数量

后期阶段 60 %

二级交易 32 %

> 5億亿美元 

资产管理额 (%)

首次公开发售前 早期阶段

杠杆收购

二级交易

55 % 74 %

41 %

31 %

地区 (%)

资料来源：2022年家族办公室调查 | 基数：n=64
筛选：投资于私人公司或集资收购

亚太地区 欧洲、中东和非洲
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按行业划分的私人交易
区域差异在行业方面也很明显。与欧洲同
行相比，亚洲的家族办公室更倾向于投资
IT（28%对41%）和教育（2%对18%）。	

私人交易的热门行业
问题：直接投资私人公司或集资收购时，您的前三项标准是什么？
占受访者百分比

资料来源：2022年家族办公室调查 | 基数：n=75
筛选：一定要是投资于私人公司或集资收购

科技（例如金融科技、生物科技） 工程

IT 農業农业

房地产 金融服务

医疗保健

零售和消费品 制造

建造 教育

運輸运输

56 % 9 %

32 % 8 %

27 % 8 %

20 %

13 %

9 %

8 %

7 %

5 %

同时，不仅是不同地域间存在差异。与较
小的家族办公室相比，管理资产规模超 
过5亿美元的家族办公室更有可能投资 
于私人房地产交易（19%对30%）和医疗
保健（19%对27%）。

产业30 % 19 %

医疗保健27 % 19 %

资产管理额 (%)

IT41 % 28 %

教育18 % 2 %

地区 (%)

亚太地区 欧洲、中东和非洲

≤ 5億亿美元 > 5億亿美元 
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分析私人交易
在接受调查的家族办公室中，共有58%内
部具备分析投资机会的能力，在大型家族
办公室中，该比例上升到66%。然而，35%
的受访者表示他们依赖牵头投资者或交易
保荐人的尽职调查，34%的受访者会委任
第三方顾问来帮助他们。

在亚洲，家族办公室似乎更依赖外部人员： 
39%依赖牵头投资者的尽职调查，而在欧洲
该比例为27%，亚洲28%通过基金投资，而
欧洲为18%。

私人交易参与
问题：您的单一家族办公室如何分析私人交易？
占受访者百分比

资料来源：2022年家族办公室调查 | 基数：n=79
筛选：投资于私人公司或集资收购

我们拥有合适的内部能力

我们依赖牵头投资者或交易保荐人的尽职调查

我们委任第三方顾问来辅助投资过程

我们仅通过基金和／或策划的集资收购计划进行投资

58 %

35 %

34 %

24 %

通过基金投资36 % 20 %

内部能力50 % 66 %

资产管理额 (%)

依靠牵头投资者39 % 27 %

通过基金投资

内部能力

委任第三方顾问

28 %

44 %

28 %

18 %

67 %

39 %

地区 (%)

亚太地区 欧洲、中东和非洲

≤ 5億亿美元 > 5億亿美元 
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私人交易选择标准
一般而言，创始人团队的素质决定了投资
决策，72%的受访者将其列为在进行私人
投资时前三项标准，从中可见一斑。	

其次是公司的财务状况以及家族办公室与
预期投资的利益一致程度。

资料来源：2022年家族办公室调查 | 基数：n=79
筛选：投资于私人公司或集资收购

上述个人只能其获得许可的司法管辖区内从事受监管活动。欲知详情请联系您的客户经理。

创办人／管理团队的素质 能够进行细致的尽职调查

公司的财务状况 公司在生命周期中所处阶段

利益一致性 交易提供者共同投资

行业 交易提供者的信誉

72 % 27 %

38 % 23 %

29 % 23 %

28 % 20 %

首要投资标准
问题：直接投资私人公司或集资收购时，您的前三项标准是什么？
占受访者百分比

在欧洲，您拥有更成熟的顾问市场，因此，更大 
比例的投资项目来自银行和金融保荐人。

Alex Tomas 
瑞信 
常务董事 
欧洲咨询和销售（财富管理）主管
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不从事可持续投资的原因包括这并非家族
策略的一部分(23%)、业绩难以衡量(20%)
和回报较低(11%)等等。亦有人提到风险以
及缺乏可持续投资产品和机会。

鉴于政府和企业越来越关注ESG，这些回
复可能令人惊讶。然而，值得注意的是，较
大的家族办公室和欧洲、中东和非洲的家
族办公室在其投资组合中纳入了更多可持
续投资。

可持续和影响力投资方法
占受访者百分比

较大的家族办公室（> 5亿美元）以及位于欧洲、 
中东和非洲地区的家族办公室对其投资组合的
较大比例进行了可持续投资。

总投资组合中已有一部分为可持续投资資
问题：您所在单一家族办公室使用以下可持续和影响力投资方法
进行的投资占总投资组合的估计比例是多少？
占受访者百分比

55 %

资料来源：2022年家族办公室调查 | 基数：n=74

ESG问题尚未对家族办公室的
投资策略产生重大影响，有近
一半的受访者(45%)报告称他
们没有将任何资金分配给可持
续投资。

可持续主题

排除

ESG整合

影响力投资

78 %

46 %

37 %

37 %

可持续发展与家族
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我们还发现，当涉及股东投票时，家族
办公室不太可能参与ESG决议。大多数
人 (70%) 表示，他们不会就这些问题使
用其股东投票权，22%的人表示他们未
来没有计划这样做。

我们知道，年轻一代更愿意支持以目的
为导向的事业，但他们对家族办公室的
策略和投资决策的影响有限。我们还知
道，有下一代参与决策的家族办公室更
有可能投资于ESG。此外，由于投资资
金超过5亿美元的大型家族办公室拥有
更多制定投资决策的内部能力，他们能
够更好地评估ESG机会。他们亦更有可
能拥有将可持续性和ESG考虑在内的治
理结构，有助于将注意力集中在这一问
题上。

在影响力投资方面，虽然家族办公室看
似有参与的意愿，但他们发现很难找到
合适的机会。根据我们的调查，42%的
受访者表示缺乏直接影响力投资或共同
投资的机会；37%的受访者对量身定制
的影响力基金授权或投资组合持相同看
法；28%的受访者提到缺乏私募市场影
响力基金。

值得注意的是，29%的受访者认为在可
持续投资方面没什么障碍，但仍未从事
此投资。

这是一个代际问题。可持续性必须与回报挂钩，
但年轻一代更注重目标。ESG的种子已经播种。
我们很高兴看到它们今后将茁壮成长。

Alex Tomas 
瑞信 
常务董事 
欧洲咨询和销售（财富管理）主管

可持续投资机会的短缺
问题：关于可持续投资，您认为市场缺乏以下哪一项，如果提供， 
您所在单一家族办公室会投资更多？
占受访者百分比

直接影响力投资／
共同投资机会

量身定制的 
影响力基金授权／
投资组合

私募市场影响力 
基金

42 %

37 %

28 %

资料来源：2022年家族办公室调查 | 基数：n=57

上述个人只能其获得许可的司法管辖区内从事受监管活动。欲知详情请联系您的客户经理。
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在不确定的全球经济环境和新一代对目标驱动型投资的兴趣的推动
下，家族办公室领域正发生变化。投资组合多样化和私募市场活动的
增加可能会使家族办公室在管理财富的方式上变得更加灵活。

单一家族办公室还可以利用金融机构的技能、关系网、经验和支持来
寻找、评估和执行投资。由于家族办公室本质上是小型、独立的且所
受监管相对较少，因此它们可能能够更好地适应并更顺畅地管理变
化。但由于老一代仍占主导地位，在ESG投资方面进展缓慢。

显而易见的是，机遇大于挑战，家族办公室及其管理的财富的前景乐
观。考虑到所有因素，他们完全有能力把握未来机遇。

结论
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对于所有客户，除由瑞士信贷银行股份有限公司香港分行的客户经理及／或投资顾问管理的客户外：本文
件由瑞士信贷银行股份有限公司（“瑞信”）编制，当中所表达的意见为瑞信截至撰写日期的意见，可予变
更。本文件(i)仅作参考用途；及(ii)仅供收件人参阅。本文件不构成瑞信或其代表向任何人士提出购买或出
售任何特定投资产品或参与任何其他交易的请求、要约或推荐。唯一具法律约束力的条款可于适用的产品
文件或瑞信拟备的特定合同及确认书中查阅。过往表现未必是未来表现的指标。尽管瑞信已采取谨慎措
施，以确保本出版物中所载信息和分析是根据据信可靠的来源汇编或得出，瑞信对其准确性、可靠性及／
或完整性不作任何陈述，亦不就因使用或依赖此信息导致的任何直接、间接、附带、特定或相应而生的损
失及／或损害承担任何法律责任。本文件所载信息仅作一般用途，不拟作为（也不应解释为）瑞信提供的法
律、会计、税务或财务建议或意见。建议阁下与阁下认为合适的专业顾问一同独立评估特定的财务风险以
及法律、会计、税务和财务后果。作为本文件材料标的之产品／服务／交易可能不适用于或适合客户的特定
情况或需求。

对于由瑞士信贷银行股份有限公司香港分行的客户经理及／或投资顾问管理的客户：本文件由瑞士信贷银
行股份有限公司（“瑞信”）编制，当中所表达的意见为瑞信截至撰写日期的意见，可予变更。本文件(i)仅作
参考用途；及(ii)仅供收件人参阅。本文件不构成瑞信或其代表向任何人士提出购买或出售任何特定投资产
品或参与任何其他交易的请求或要约。唯一具法律约束力的条款可于适用的产品文件或瑞信拟备的特定
合同及确认书中查阅。过往表现未必是未来表现的指标。尽管瑞信已采取谨慎措施，以确保本出版物中所
载信息和分析是根据据信可靠的来源汇编或得出，瑞信对其准确性、可靠性及／或完整性不作任何陈述，
亦不就因使用或依赖此信息导致的任何直接、间接、附带、特定或相应而生的损失及／或损害承担任何法
律责任。本文件所载信息仅作一般用途，不拟作为（也不应解释为）瑞信提供的法律、会计或税务建议或意
见。建议阁下与阁下认为合适的专业顾问一同独立评估特定的财务风险以及法律、会计、税务和财务后
果。作为本文件材料标的之产品／服务／交易可能不适用于或适合客户的特定情况或需求。

对于所有人士：
在向瑞信客户提供本出版物前，瑞信联属公司可能已根据本出版物所载信息和分析开展行动。在法律允许
的范围内，瑞信联属公司可参与或投资于本文所述任何证券发行人的其他融资交易、向该等发行人提供服
务或招揽业务，及／或在其证券或期权中拥有头寸或完成交易。

在澳大利亚，本文件提供给批发客户，该术语依据《2001年澳大利亚公司法》（"法案"）而定义。根据
《1959年银行法》的规定，除瑞士信贷集团悉尼分行外，瑞士信贷集团各实体并非获授权的接受存款机
构，其义务不代表瑞士信贷集团悉尼分行的存款或其他负债。瑞士信贷集团悉尼分行不对此类瑞士信贷实
体的义务进行担保或以其他方式提供保证。投资者面临的投资风险包括可能的延迟还款以及相关的收入
和投资本金的损失。

新西兰：本信息是为新西兰境内符合《2013年新西兰金融市场行为法》（"FMCA"）附表1第3(2)条规定的批
发投资者资格的获准接收者而撰写，并且仅提供给上述人士，或者在不违反FMCA的其他情况下可提供给
相关接收者。

本文件或其任何副本均不得发送至或带入美国或在美国分发或分发给任何美国人士（定义见《1933年美
国证券法》（《证券法》，经修订）下的S规例）。

免责声明
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除非符合适用法律，否则不得将本文件或其任何副本发送至、带入任何司法管辖区或于该司法管辖区分发。

瑞士信贷银行股份有限公司（新加坡唯一实体编号：S73FC2261L）是在瑞士注册成立的有限责任公司。

如果阁下对收取我们的营销材料有任何疑问／异议，请通过以下方式联系我们的数据保护官：瑞士信贷银
行股份有限公司香港分行，电子邮箱：dataprotectionofficer.pb@credit-suisse.com；瑞士信贷银行股份有限
公司新加坡分行，电子邮箱：PDPO.SGD@credit-suisse.com；或瑞士信贷银行股份有限公司悉尼分行，电子
邮箱：csau.privacyofficer@credit-suisse.com。

本文件所有内容受版权法保护（保留所有权利）。未经瑞信事先书面许可，不得复制、传播（以电子方式或其
他方式）、变更本文件或其任何部分或将其用于公共或商业目的。

© 2022, 瑞士信贷集团股份有限公司及／或其联属公司版权所有。保留所有权利。
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