
AI 在银行零售业务中的应用

—AI 赋能零售银行

课程背景：

当前财富管理行业面临竞争激烈、资产波动、客户需求分化、同质化低水平竞争等几大

痛点，传统“人力堆砌”模式难以为继。AI 技术（如智能分析、自动化工具）正在辅助客户经理提

升效率、提供营销话术、优化资产配置、生成理财建议和和优化投资组合意义重大。

本课程从财富管理实战出发，聚焦 AI 工具在客户分析、营销话术、资产配置、投资组合中

的具体应用，帮助财富顾问用 AI 解决展业难题，并避免盲目使用 AI 带来的幻觉和陷阱。

课程收益：

1.使学员初步了解 AI 在财富管理的不同用途

2.掌握 AI 在销售全流程中的核心应用场景（需求分析、方案设计、异议处理）

3.能够结合实际案例，掌握 AI 在资产配置和理财规划中的核心原理和方法

4.利用 AI 初步学会做基金诊断、投资组合等

5. 避开 AI 在财富管理使用中的 AI 幻觉和陷阱

课程对象：银行/保险/证券从业者

课程时长：半天（3 小时）

教学方法：老师讲授+电脑实操+分组演练+上台实战

课程大纲



第一讲：财富管理新挑战——AI 如何应对巨变时代 

1.宏观变局下的财富管理痛点 

   - 房产拐点、股市震荡、利率下行与老龄化冲击  

   - 传统人工配置的局限：信息滞后、情绪偏差、策略僵化  

2. AI 工具的三大核心优势 

   -实时数据处理：整合全球市场数据（利率、汇率、政策），预判股债拐点  

   -智能风险预警：识别黑天鹅事件（如地缘冲突、行业暴雷）并动态调仓  

   -个性化配置方：基于客户画像生成“防守+进攻”组合（如高股息股+科技 ETF）  

实战演练：特朗普关税战下利用 AI 做投资组合如何回避风险

第二讲：AI 在理财规划和资产配置应用

1.数据驱动决策：通过AI 学习分析客户收支、负债等数据，优化现金规划和消费建议

2.AI 工具应用：利用 AI 解析政策、市场信息，自动生成教育、养老储备方案。

3.AI 生成理财建议书：基于客户风险偏好和目标，AI 组合推荐基金、保险等产品，知识图

谱整合家庭关系、资产分布，自动生成建议书

分组任务设计：AI 做三类客户的理财方案，高净值客户、家庭主妇客户及中产阶，并上台

讲解方案。



第三讲：AI精准营销——在客户需求和营销语言中的应用

1. 企业主客群

 痛点：资产缩水、资产隔离、税务筹划、家企混同

 AI 方案：大类资产配置+大额增额寿险（投保人企业、被保人子女）+保险金

信托

 AI 解读：用接地气的语言 3 分钟生成话术并解决异议

2. 白领客群

 痛点：房贷压力、子女费用、养老金不足

 AI 方案：房产规划+消费性保险 +子女教育+ 养老年金

 AI 解读： 财务资源不够用、投资知识不足等 AI 如何解决这些异议

3. 女性客群

 痛点：婚姻风险、子女保障、财富增值

 AI 方案：基金组合+保险组合+固收组合

 AI 解读： 如何用感性化的语言说给女性听，并解决害怕、不能自住等异议

4. 退休客群

 痛点：医疗支出、财产传承、养老方案等

 AI 方案：固收组合+高端医疗险 + 终身年金险

 AI 解读：如何给老人深入浅出讲解理财方案及接触他们的困扰

5. 高净值客群

 痛点：家企不分、债务风险、财富缩水等

 AI 方案：全球资产配置+保险金信托+财富传承方案



 AI 解读：高净值客户的天然优越、自主意识强、不愿意行动等如何解决

实战任务：分组抽取客群标签，用 AI 工具生成理财方案并 3 分钟销售逻辑链

第四讲：识别 AI 在财富管理的幻觉和陷阱

1.数据偏差误导：数据不准确或者过时，导致方案过时或者不能适应客户需求。

2.算法黑箱依赖：决策逻辑不透明，顾问盲目信任，导致不能满足客户实际需求。

3.模型过度拟合：精准回测表现，但无法分析预测未来，导致实盘失效概率高。

4.情感替代幻觉：过度追求理性化，忽视人性与主观需求适配，导致完美主义错误。

5.黑天鹅盲区：无法预判极端事件，加剧没有识别风险，导致风险加大或者错失机会。


