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要途径。

3、产品策略方面

加强合作机构管理，丰富产品体系。产品是吸引客

户和开展业务的基础，中小银行需继续丰富合作机构与

产品体系；基金方面，继续准入头部主流的基金公司，

扩充代销基金的种类；保险方面，准入新的保险公司，

积极引入万能型两全险、年金险以及终身寿险等具有长

期储蓄功能的保险产品；贵金属方面，准入新的合作机

构，引入新颖特色的主题贵金属产品。有计划引进信托

计划、资管计划、他行理财等产品，扩展产品链，满足

客户多样化需求。

4、人才队伍方面

一是加强队伍建设，有针对性对外招聘专业人才，

扩充财富管理业务的人才队伍；建立内部优秀员工和外

部机构老师授课相结合培训制度，提升员工的专业能力

和营销能力。二是鼓励全员取得AFP、CFP、CFA等专业

证书，通过银行、基金、证券各类资格考试，不断增强

营销能力。三是加大培训资源投入，构建覆盖财富管理

业务全链条人员队伍的培训机制，设置多元化与专业化

课程，持续提升全员财富管理能力。

5、品牌建设方面

中 小 银 行 需 加 强 财 富 管 理 业 务 品 牌 建 设 ， 塑 造 与

自身经营战略和奋斗目标相适应的品牌形象，铸造品牌

“护城河”。卓越财富品牌代表的是优良信誉和形象，

是难以模仿和复制的。尤其是银行产品与服务的越来越

同质化，品牌更是影响客户选择的关键因素。对于中小

银 行 来 说 ， 其 财 富 管 理 业 务 品 牌 是 专 业 能 力 、 资 金 实

力、管理水平以及创新发展的综合体现。打造卓越的银

行财富品牌，已经成为中小银行提高自身竞争力的重要

途径，更是占据了当今市场竞争的核心地位。

6、数字化转型方面

一是稳步推进财富管理业务系统建设，提高财富管

理服务效率，提升客户体验。推进CRM系统更新迭代，

深度挖掘财富客户数据，实现对银行客户精准画像，做

好财富客户分层与细分，精准锁定目标客户，满足客户

差异化需求。二是打造前中后台一体化的数字化平台，

打破数据隔离，实现精细化运营，有效降低成本，提高

管理效能。三是满足不同层级用户的差异化数据应用诉

求，增强全行各层级用户的数据应用能力，提升数据对

代销业务管理与决策的支撑能力。

7、风险管控方面

一是提升财富管理业务的风险管控能力。财富管理

业务的健康与可持续发展，合规是前提条件。中小银行

务必要平衡好合规与发展的关系，坚守底线，不越监管

红线，不碰政策高压线；增强风险防范意识，增强合规

经营理念；强化内部控制制度，实现业务的前中后台分

离。二是健全代销业务风险控制机制，做好产品与机构

准入风险控制；规范经营网点销售行为，统一全行营销

话术，严格按照监管规定开展业务活动。三是加强政策

法规制度培训，切实增强员工声誉风险的防范意识，提

高声誉风险防控水平与舆情应急处置能力。

结　语

综上所述，财富管理业务已经成为各家银行的主赛

道业务和风口业务，对中小银行提出了更高的要求。尤

其是在共同富裕的大背景下，财富管理业务更是迎来了

新的发展机遇。中小银行要结合自身定位，利用自身优

势条件，加强顶层设计，实现资源整合，凭借优质产品

和专业化服务，差异化定位，实施品牌战略，推进数字

化转型，风险管控能力提升，建立自身比较优势。既促

进中小银行零售业务的转型升级，又让更多的本地客群

享受到经济发展带来的财富分配红利，提高金融服务可

得性、便利性和普惠性，切实增强城乡居民的获得感、

幸福感、安全感，有助于进一步缩小城乡居民的财富差

距，稳步推进我国共同富裕事业的发展。
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