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全球第二大财富管理市场，居民的财富管理需求持续高

涨，未来十年，预计个人金融资产将持续以9%的年复合

增长率平稳增长，到2032年全国整体个人金融资产将达

到571万亿元。

2、息差持续收窄，利润增长承压

近 年 来 ， 在 国 家 宏 观 政 策 支 持 实 体 经 济 、 减 费 让

利的大背景下，商业银行息差普遍收窄，尤其对中小银

行来说冲击更为明显。相较大型银行，中小银行的目前

经营模式单一，以存贷业务为主，而且存款成本更高，

是一种高资本消耗的业务，仅靠息差难以满足业务的持

续发展。财富管理业务对于银行中间业务收入的稳定增

长，对利润的贡献度不断提升，发展前景广阔，日渐成

为银行利润增长的新引擎。

3、助力零售业务转型升级，促进共同富裕

随着我国经济社会发展进入新阶段，城乡居民对财

富管理的需求日益增长。新市民与农村居民的收入持续

稳步增长，对于资产保值增值需求不断提升；人口老龄

化加速演进，其养老金融需求日渐旺盛。从客户服务角

度来说，财富管理业务则是以客户为核心，契合客户最

直接最现实的需求，是夯实客户基础，增强客户黏性，

提升客户满意度的重要方式。从银行经营的角度来看，

财 富 管 理 业 务 具 有 轻 资 产 、 高 收 益 、 抗 经 济 周 期 等 特

点，是银行提升盈利能力的重要阵地，也是推进零售业

务转型升级的必然选择。

4、中小行发展财富管理业务的优势

中小银行大都长期扎根地方，深耕本地市场，与当

地客户的联系更为紧密、能够更好理解客户的需求，提

供更为优质的金融产品和服务。且本地客户与中小银行

之间的信任关系是长久的、天然的，因此积累了大量忠

实的零售客户群体。国有大型银行和股份制银行，均高

度重视私人银行客户的营销和挖掘，但对于富裕和大众

客户服务深度不够，这为中小银行的财富管理差异化发

展提供了空间。另外，中小银行在本地市场具有渠道优

势，下沉力度大、网点渠道布设多、服务半径宽，而且

管理更加扁平化，能够利用区域口碑，更好聚焦优质零

售客户，挖掘财富管理潜力。因此，中小银行具有发展

财富管理业务的比较优势。

中小银行财富管理业务发展存在的问题

1、重视程度不够

经 调 查 ， 部 分 中 小 银 行 对 财 富 管 理 业 务 发 展 的 重

视程度不足，没有将该项业务发展置于优化客户服务结

构、提升财富客户资产配置能力以及促进零售业务转型

升级的部署中，在业务营销的人力、物力等方面投入较

低，组织管理手段单一，考核激励机制不健全。

2、产品体系单一

在落实资管新规的背景下，中小银行自身的理财产

品布局目前还不够完善，产品线不够丰富，同时对第三

方合作机构的产品引入，主要还是停留在公募基金和基

础保险产品阶段，产品体系单一，同质化严重，无法满

足财富客户一站式多元化产品配置的需求。

3、管理不够精细化

受财富管理业务规模的限制，中小银行人员岗位配

置相对偏少，组织管理架构设置相对简单，没有做到管

理的精细化，业务管理水平与国有大型银行、股份制银

行存在较大差距，对条线业务指导和支持存在不足，风

险防控能力存在不足，岗位职责、制度流程等需进一步细

化和优化。中小银行目前开展财富业务合作的机构较少，

准入财富产品种类不丰富，难以满足客户实际需求。

4、财富管理专业人才短缺

财 富 管 理 业 务 对 从 业 人 员 的 素 质 要 求 较 高 ， 要 求

从业人员有丰富的专业知识，需要帮助客户合理地配置

不同类型的财富产品，以均衡客户资产潜在的风险与收

益，还需具备优秀的营销技能。目前中小银行的人才储

备、人才引进、员工培训等方面存在问题，制约财富管

理业务的快速发展。

5、金融科技的支撑不足

中 小 银 行 系 统 开 发 迭 代 较 慢 ， 不 同 的 业 务 系 统 由

不同外包机构进行开发，功能分散，数据分析缺乏统一

性、整体性和协同性，数据割裂问题亟待解决。由于系

统建设滞后，CRM系统不够完善，导致无法深度挖掘客

户数据，无法对客户进行精准画像，财富客户分层与细

分做到不够，无法精准满足客户差异化需求。

同业财富管理业务转型发展的经验借鉴

1、对财富管理业务的重视程度越来越高

近年来，随着资管新规与理财新规等一系列监管政

策的出台，我国财富管理业务的发展逐步规范，国有大

型银行、股份制、城农商行均开始发力财富管理业务。

根据各家银行年报显示，中间业务收入均显著增长。各

家银行将财富管理业务作为零售业务转型发展的重要阵

地，财富管理业务的赛道已经开启。各家银行加速向财

富管理业务的转型，为零售金融行业专业化转型及未来

的发展开启了新的篇章。

2、产品种类与数量更加丰富

各家银行不断扩充自身的代销产品线，打造多样化


