
用AI大模型重塑财富管理营销：场景实战攻略

讲师：来寂则

课程背景

在金融行业加速数字化转型的当下，财富管理营销面临着前所未有的挑战

与机遇。一方面，市场环境瞬息万变，客户需求日益多样化、个性化，传统营

销模式与服务手段难以满足客户对专业、高效金融服务的期待。另一方面，人

工智能技术蓬勃发展，为财富管理领域带来了创新变革的可能。

AI大模型作为先进的人工智能技术，凭借强大的推理能力、实时联网搜索

功能以及开源技术优势，为财富管理营销提供了全方位赋能的解决方案。然而，

许多从业者对其在财富管理场景中的应用缺乏深入了解，无法充分发挥AI大模

型的价值。本课程应运而生，旨在帮助学员掌握AI大模型在财富管理营销各环

节的应用技巧，解决实际工作中的难题，提升服务质量与营销效率，在激烈的

市场竞争中脱颖而出。

课程收益

 掌握AI大模型在财富管理营销的实用技巧。



 学会挖掘客户需求并生成合规营销话术。

 提升理财师专业服务及数据分析决策能力。

 了解风险防范策略保障财富管理合规性。

适合人群

 财富管理从业者：金融机构理财顾问、客户经理、券商投资顾问、理财经

理、投资经理、投研经理、资管机构从业者

 金融科技从业者：探索大模型+财富管理落地场景的创新开发实践

课程时间：0.5-1天，6小时/天

课程方式：课堂讲授+实操讲解+情景演练+小组展示

课程大纲

一、AI大模型赋能金融展业应用

1.AI大模型在金融领域的正确运用方式

（一）适用场景分析

AI大模型适用于多种金融场景。在客户咨询场景中，可快速解答各类金融知识

疑问，如“什么是量化投资策略”；在市场分析场景下，能辅助理财师深入剖析

市场趋势，为投资决策提供依据；在产品推荐场景，可根据客户风险偏好、财



务状况匹配最合适的金融产品。

（二）操作流程详解

首先，理财师需准确输入问题或任务需求，如“分析某只股票近一年的表现并预

测未来走势”；然后，AI大模型利用其强大的运算能力和数据资源进行处理；最

后，以清晰易懂的方式呈现结果，如生成图表展示股票走势，并用文字阐述预

测依据。

2.AI大模型赋能财富管理营销的场景及工具结合

（一）核心应用场景介绍

在客户需求挖掘场景，通过分析客户过往对话记录，发现潜在投资需求；在产

品营销场景，精准定位目标客户，制定个性化营销方案；在风险评估场景，借

助AI大模型评估客户投资风险承受能力，为资产配置提供参考。

（二）与其他AI工具协同策略

与智能客服工具结合，提升客户服务效率，自动解答常见问题；与数据可视化

工具搭配，将AI大模型分析结果以更直观的图表呈现，方便客户理解；与智能

投顾工具协作，优化投资决策流程，提供更专业的投资建议。

【情景演练】分组模拟客户咨询场景，一组扮演客户提出各种金融问题，另一



组使用AI大模型解答，观察提示词不同对回答质量的影响，演练结束后进行讨

论总结。

【小组展示】各小组展示在不同场景下运用AI大模型的案例，包括问题提出、

提示词撰写、结果分析等环节，分享经验与遇到的问题及解决方法。

二、AI大模型助力客户沟通与话术优化

1.精准挖掘客户需求

（一）对话信息提取方法

在与客户对话时，关注客户提到的关键词，如“养老”“子女教育”“财富增值”等，

这些往往暗示着潜在需求。同时，留意客户的语气、情绪变化，分析其背后的

需求动机。

（二）潜在需求分析技巧

运用数据分析工具，对客户对话进行深度挖掘，发现隐藏的需求模式。例如，

客户多次提及市场波动对资产的影响，可能暗示其对风险控制有较高需求，可

进一步推荐相关的避险产品。

2.合规话术的智能生成

（一）客户质疑点预判



根据过往经验和行业常见问题，预判客户可能提出的质疑，如“产品收益是否有

保障”“投资风险如何控制”等。针对这些质疑，提前准备合规、专业的回答思路。

（二）合规回答的生成逻辑

依据金融法规和行业规范，结合产品特点和优势，生成回答话术。确保回答既

满足客户需求，又符合监管要求，避免误导性陈述。例如，在回答产品收益问

题时，明确说明收益的不确定性，并提供历史收益数据作为参考。

3.客户场景模拟训练

（一）不同场景的设定

设定多种客户场景，如保守型投资者咨询低风险产品、激进型投资者追求高收

益产品、老年客户关注养老理财等。模拟不同场景下客户的提问方式和关注点。

（二）应对技巧的提升策略

针对不同场景，训练理财师运用AI大模型快速获取准确信息，组织恰当话术回

应。通过反复模拟训练，提高理财师的应变能力和沟通技巧，使其能更好地满

足客户需求。

4.专业营销策略的定制

（一）行业方法论的运用



借鉴财富管理行业的经典营销方法论，如客户生命周期营销、基于需求的营销

等。结合AI大模型对客户数据的分析结果，确定目标客户群体，制定针对性营

销策略。

（二）营销策略的生成流程

首先，利用AI大模型分析客户数据，明确客户需求和痛点；然后，根据行业方

法论，选择合适的营销渠道和手段，如线上广告、线下讲座等；最后，制定营

销计划，包括营销内容、时间安排等。

【情景演练】分组进行客户场景模拟对话，一组模拟客户提出需求和质疑，另

一组运用AI大模型挖掘需求、生成话术并应对，演练结束后互相评价并改进。

【小组展示】各小组展示模拟场景中的客户需求挖掘过程、生成的合规话术以

及制定的营销策略，分享在演练中的收获和体会。

三、AI大模型推动数据分析与决策支持升级

1.非结构化数据的高效处理

（一）上市公司公告解析

AI大模型能自动提取上市公司公告中的关键信息，如业绩数据、重大战略决策、

管理层变动等。将这些信息进行整理分析，为投资者提供有价值的参考，帮助



判断公司的投资价值。

（二）客户调查问卷处理

对客户调查问卷中的开放型问题进行文本分析，提取客户的意见、需求和建议。

通过量化分析，了解客户对产品和服务的满意度，发现潜在问题，为改进服务

提供依据。

2.潜力客户的精准筛选

（一）基于非结构化信息的筛选指标

除了客户的基本财务信息，还关注客户的兴趣爱好、消费习惯等非结构化信息。

例如，经常参与高端投资论坛的客户可能对高净值理财产品有较高需求，可将

其作为筛选指标之一。

（二）筛选流程与方法

利用AI大模型对大量客户数据进行快速处理，按照设定的筛选指标进行排序和

筛选。建立客户评分体系，对筛选出的潜在客户进行评分，确定重点营销对象。

3.热门市场事件的跟踪把握

（一）多文章阅读技巧

AI大模型具备快速阅读和分析多篇文章的能力。在跟踪热门市场事件时，可设



定关键词，让其自动筛选相关文章，并提取关键信息，如事件起因、影响范围、

市场反应等。

（二）关键信息提炼方法

通过自然语言处理技术，对收集到的信息进行归纳总结，提炼出核心观点和趋

势。将复杂的市场信息以简洁明了的方式呈现给理财师和客户，帮助其把握市

场动态，做出正确决策。

【情景演练】提供一批上市公司公告和客户调查问卷数据，分组运用AI大模型

进行处理分析，模拟筛选潜力客户和跟踪市场事件，展示处理结果并说明分析

思路。

【小组展示】各小组展示在数据分析过程中遇到的问题及如何运用AI大模型解

决，分享筛选潜力客户和跟踪市场事件的经验和技巧。

四、AI大模型提升理财师专业服务能力

1.财经信息的高效整理

（一）资讯解读生成方式

AI大模型可实时收集各大财经媒体的资讯，运用自然语言处理技术进行解读和

分析。将复杂的财经新闻转化为通俗易懂的内容，如以图表和文字结合的方式



呈现宏观经济数据变化及其对金融市场的影响。

（二）市场信息的快速掌握

理财师借助AI大模型提供的资讯解读，能在短时间内了解市场动态、政策变化

等关键信息。及时掌握这些信息，有助于理财师为客户提供最新的投资建议，

提升服务的及时性和专业性。

2.大类资产复盘与股市日度复盘

（一）大类资产市场表现复盘要点

AI大模型可读取专业报告，对股票、债券、房地产等大类资产的市场表现进行

复盘。分析不同资产在一定时期内的价格走势、收益情况、风险特征等，为资

产配置提供参考依据。

（二）每日股市复盘的关键内容

针对每日股市交易情况，AI大模型能复盘指数走势、个股涨跌幅、资金流向等

关键信息。通过对这些信息的分析，帮助理财师把握股市动态，判断市场趋势，

为客户提供更精准的股票投资建议。

3.基金报告解读与结构化产品理解

（一）基金报告解读要点



解读基金定期报告时，AI大模型可提取关键数据，如基金规模、业绩表现、持

仓结构等，并分析基金经理的投资策略和风格。帮助理财师深入了解基金产品，

为客户推荐合适的基金。

（二）结构化产品理解的辅助策略

对于雪球等复杂结构化产品，AI大模型可通过图形化展示、通俗易懂的文字解

释，帮助客户理解产品的结构、收益计算方式和风险特征，增强客户对产品的

信任度。

4.产业链分析与AI辅助投研工具推荐

（一）产业链结构梳理与可视化

AI大模型能梳理产业链上下游关系，分析各环节的关键企业和竞争格局。并将

产业链结构以可视化图表呈现，帮助理财师和客户更直观地了解行业全貌，挖

掘投资机会。

（二）Reportify工具介绍

Reportify是一款强大的AI辅助投研工具，它与AI大模型结合使用，能进一步

提升投研效率。Reportify可生成专业的研究报告，涵盖市场分析、行业趋势、

公司估值等内容，为理财师提供有力的投研支持。



【情景演练】分组进行财经信息整理、大类资产复盘、基金报告解读等任务，

运用AI大模型和Reportify工具，模拟为客户提供服务的过程，展示分析结果

和服务方案。

【小组展示】各小组展示在提升理财师专业服务能力过程中，如何运用AI大模

型和相关工具解决实际问题，分享经验和心得体会。

五、AI大模型优化财务规划与资产组合配置

1.自动化财务规划的实现

（一）个性化规划的生成逻辑

AI大模型根据客户的财务状况、收入预期、风险偏好等信息，运用专业的财务

规划模型，生成个性化的财务规划方案。例如，为有子女教育需求的客户规划

教育金储备计划，考虑投资产品选择和投资期限。

（二）规划的快速生成流程

客户输入相关信息后，AI大模型快速分析数据，在短时间内生成详细的财务规

划报告，包括目标设定、投资建议、储蓄计划等内容，提高服务效率。

2.资产组合配置的优化

（一）专业资产配置模型的运用



基于现代投资组合理论等专业模型，AI大模型分析各类资产的风险收益特征，

结合市场动态，为客户制定合理的资产配置方案。如根据市场行情调整股票、

债券、现金等资产的配置比例。

（二）组合优化的具体策略

定期运用AI大模型对资产组合进行评估，根据市场变化和客户需求，及时调整

资产配置。例如，当股票市场出现大幅波动时，适当降低股票仓位，增加债券

或现金类资产，以平衡投资组合风险。

【情景演练】设定不同客户的财务状况和投资目标，分组运用AI大模型进行自

动化财务规划和资产组合配置优化，模拟向客户展示规划方案并解答疑问的过

程。

【小组展示】各小组展示为不同客户制定的财务规划和资产配置方案，分享在

优化过程中的思路和方法，以及如何与客户沟通规划方案。

六、AI大模型在财富管理营销中的风险合规管理

1.AI幻觉问题的风险及防范措施

（一）AI幻觉的表现形式

AI幻觉指AI生成看似合理但实际错误或无意义的内容。在财富管理营销中，可



能表现为AI大模型提供错误的投资建议、虚假的市场信息等，误导客户和理财

师。

（二）防范手段与方法

通过引入多模型交叉验证机制，对AI大模型的输出结果进行核实。同时，加强

人工审核，尤其是对关键投资决策信息的审核，确保信息的准确性和可靠性。

2.隐私信息泄露风险及防范策略

（一）风险产生原因

在数据收集、存储和传输过程中，可能因技术漏洞、人为失误等原因导致客户

隐私信息泄露。例如，数据存储系统被黑客攻击，或员工不当操作导致信息泄

露。

（二）防范策略制定

建立严格的数据安全管理制度，加强数据加密技术的应用，对数据访问进行严

格权限控制。定期进行安全培训，提高员工的数据安全意识，防止隐私信息泄

露事件发生。

课程总结


