


截至2017年底，中国财富管理市场已超150万亿元

我国居民总资产中，金融资产的占比

逐年提升，从2004 年的 34%提升至

2016 年的 44%。伴随着金融资产规

模扩张，居民对金融资产的多样化和

专业化配置需求增加。
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财富管理的人群，正从“高净值”扩展到“大众化”

财富管理

道路转型

• 需求 · 大众化

• 配置 · 多元化

• 服务 · 智能化

财富规模增加

金融科技进步

投资理念普及

线上销售渗透



金融科技的典型应用场景

智 能 客 服

智 能 营 销

智 能 投 顾

智 能 风 控

AI + 金融

分析数据 预测

理解 行动感知



智能风控 智能客服

智能财富管理价值链

智慧洞察

1 2 3

智能营销 智能投顾



智慧洞察：全方位立体刻画用户画像

客户数据 标签体系

用户画像

基本信息 业务数据

接触数据 行为数据

新数据 ··· ···



智能营销：数字化、个性化、场景化

创新 · 场景精准 · 客户 恰当 · 时机 最优 · 渠道 合理 · 权益

将财富管理与生活场景紧密结合，为提升客户体验实现对营销场景的不断创新



智能营销的关键，是单一产品销售到客户经营的思维转变

营销构想 分析洞察 营销设计 执行跟踪 评估修正部署 渠道准备

闭环营销管理流程

推广

技术+理念



智能营销的手段，是将营销融入客户旅程和业务场景

• 发现目标客户，适合推荐基金产品

• 初步探查客户的资产潜力（基本信
息、资金往来。。。）

• 短信发送介
绍基金产品

• 客户登陆手机
银行，关注重
点推荐的基金
产品

• 客户多次点击基金产品，但仍未购买，
则在X小时内外呼客户介绍产品

• 如果客户感兴趣，则指导客户线上购
买或前往附近营业厅

• 跟进客户产品配
置变化情况，及
客户画像的变化

BANK



技术进步 + 场景创新，推动智能营销的不断发展

实时计算

• 通过业务规则在内存中进行实时

数据的计算，驱动决策或者作为

实时评分的参数

事中评分

• 通过部署数据模型，进行实时评

分，依赖评分结果，驱动决策

深度学习

• 通过明确的业务场景，部署可实

时机器深度自学习的算法，依据

算法结论，驱动决策

智能场景

• 在特定业务场景、多种能力整

合下，封装出的业务应用流程



智能投顾：人机共生下的机遇

金融

科技创新

专业

投资顾问+

智能化转型 + 差异化服务



1、选市场：精选全球市场＋人工智能＋全球专家

1、资料库数
据函数整理
建立因子库

2、建立
预测方案

行业 & 市
场看法

5、残
差分析

4、分析结果

调
校

3、人工智能
✓ Beta排序
✓ 市场波折加权
✓ 市场集群
✓ 资产类别与风

险分散
✓ SVM
✓ 深度学习

3、全球专家
✓ 正向
✓ 持平
✓ 负向
✓ 相对正向
✓ 相对负向

全球市场

宏观经济数据

行业经济数据

市场交易数据

市场行情指标

卖方市场看法

产品业绩表现

智能择市 目标市场



2、选产品：独特的算法

运用 SMART 模型
精选目标市场下的最优产品 产品类别

✓ 市场标的
✓ 资产类型
✓ 市场类别
✓ 投资市场
基金、债券、股票…

基本属性
✓ 交易模式
✓ 发行公司
✓ 流动性
✓ 资金管理人
✓ 投资标的

交易限制
✓ 起投金额
✓ 交易频率限制
✓ 产品合约条款特殊要求
✓ 投资人身份要求
✓ 费用相关参数

寻求目标产品

Smart Beta产品研究
✓ 建立归因体系
✓ 产品风格分析
✓ 产品归属市场划分
✓ 产品评价排名
✓ 产品风格轨迹

产品分类及属性



3、更懂你：机器学习＋差异化服务

客户投资属性
✓ 专业投资人
✓ 一般投资人

风险属性
✓ 保守、稳健、平衡、积极、进取

投资目的属性
✓ 短期投资规划
✓ 中长期投资规划
✓ 教育规划
✓ 退休规划

客户特征类属性
✓ 交易偏好：短线交易、经常性交易、鲜

少进出
✓ 投资行为：单一产品交易、多产品组合
✓ 投资金额 ：大笔资金、定期定额

特色智能配置模型

执行配置演算

客户需求探索

建立配置组合



财富管理的新生力量

客户特征 / 用户画像 营销需求 / 投资需求

1975-1995年出生，可投资资产在100万人民币以上

学历普遍较高，一定比例有海外教育背景

投资观念逐渐成熟，对投资风格有自己的偏好

习惯移动交易认同智能投顾等Fintech产品

除日常消费外，教育、旅游和健康消费需求突出

稳健和风险并存，更重视资本增值和长期回报

理财产品、基金和股票是主要投资产品

超五成对海外资产配置有浓厚兴趣或已经配置

创业者

高新技术行业

民企继承人

多套房产



智能财富管理

智慧洞察

1 2 3

智能营销 智能投顾

• 生命阶段

• 消费偏好

• 产品偏好

• 风险偏好

• 渠道偏好

• 周期偏好

生命阶段：

• 结婚、生子、买房、装修

• 医疗、养老、教育、创业

业务场景：

• 海外留学、跨境商旅

• 退休保障、财富传承

• 资产配置服务，现金

类、权益类、固收类、

其他类金融产品按需

配置

• 自动跟踪调仓

• 投资回报周期，满足

流动性需求



高新技术行业

李 瑞
38岁，互联网

公司运营高管

每年会有1~3

个月出差美国

追求资产增值

有风险承受力

证券机构股票

约50W

最近经常接触

海外留学信息

可投资资产逐

年增加

持有白金信用

卡，高消费

每年出国旅游

两次（欧美）

大儿子上初中

小女儿尚幼

暂无意向购置

海外资产

已购买重疾险

和子女教育险

去年换了房子

房贷不在我行

在线交易的活

跃客户



李瑞的财富管理——海外留学场景

之后48小时

李瑞并未去我行
网点，也没有再
次联系客服。

2017年开学前

期间李瑞并未来
我行办理其他留
学相关业务。 留学期间，以海外当地优惠

资讯及关怀信息为主。主 动 营 销 时 间 轴

2015.06.25

李瑞来留学中介
为儿子李某咨询
海外留学事宜。

2015.06.26

李瑞打我行客服
电话咨询相关业
务及费用。

2015.07.01

李瑞前往我行网
点与客户经理小
黄面谈。

2019.5.10

李某回国期间，
打我行客服电话
咨询海外实习计
划相关事宜。

2019.05.12

李某前往我行出
国金融中心与小
高见面。

2023年毕业前

李某登录我行手
机银行查询房贷
业务。

被 动 接 触 时 间 轴

…… ……

小黄主动联系李瑞，询
问是否需要兑换现钞，
申请信用卡，并推荐海
外见证开户。

客户反馈近期将兑换现
钞，对海外开户有兴趣。

24小时内客户经理
小高主动联系李某，
推荐近期海外房贷
优惠信息，李某表
示感兴趣，当即决
定首选我行办理。

后台匹配到李瑞归属信
息，将营销线索分配给
支行客户经理小黄。

小黄接到营销任务及智
能匹配的产品服务，联
系李瑞了解客户需求并
预约业务办理时间。

为李瑞定制个性化投资组合，
收益用于李某的留学费用：

• 周期：中期2年

• 风险承受级别：稳健性

• 预计年化收益：7~8%



对李瑞父子的客户经营——海外留学场景

对李瑞的客户经营 对李某的客户经营



打造服务大众客户的智能财富管家

融入场景满足个性化需求

服务大众实现普惠金融

严守纪律确保风险匹配

线上线下联动立体服务

科技人才融合高质高效



谢 谢！


