
 

后疫情时代的亚洲财富管理：

顺应客户行为转变， 加速数

字化转型 
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疫情结束后的亚洲财富管理市场面临种种不确定因素，需要通过数字

化转型，借助高级分析技术来实现繁荣发展。在此过程中，企业应思考那

些问题？该采取什么步骤？ 
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与积极使用移动支付及零售银行移动应用的亚洲消费者相比，亚洲的

财富管理客户在接纳数字渠道方面较为迟缓。但在社交距离的要求出现后，

这一情况正在改变。我们预计，所有细分市场的客户都将认识到数字互动

的优势，习惯于频繁进行面对面咨询的高净值客户也不例外；即便是在实

体分支网点恢复正常运作之后，亚洲的财富管理客户也会继续使用数字渠

道。为了支持数字渠道的高使用率并将这一状况维持下去（使之成为某些

客户的唯一渠道及其他一些客户的首选渠道），财富管理机构需要顺应投资

者行为的转变，建立起数字化与数据分析基础架构。 

在开始设计并打造支持全渠道模式的基础架构时，企业应考虑以下问

题： 

发展数字化互动、拓展数字化投资建议与咨询渠道需要若干步骤：首

先，升级技术基础架构（可通过内生方式或借助外延发展）；其次，资金还

用于招募并培养人才，以形成精准满足客户需求的顾问团队。 

短期内，公司需侧重继续通过数字渠道与客户沟通。 
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一、打造投顾工具、建立投顾能力 

随着疫情缓解，公司应同时做两手准备：一方面部署由客户经理主导

的专业管理咨询方案；另一方面则应为投资者自助服务提供数字化辅助工

具。多数情况下，这些方案需要中期投入大量资金，用于提升公司的数字

化能力和高级分析能力。 

机构还可以通过神经语言编程技术（NLP）自动提取并分析公开信息，

以提升研究、合规及其他领域的效率。建立数据储备和高级分析模型会将

财富管理机构暴露在新风险之下，机构必须识别出这些风险并采取相应措

施降低风险。 

二、设计并提出数字投顾价值主张 

在中长期内，机构应就数字化投资顾问价值主张制定明确战略（见图

1），将上述基础架构的覆盖范围拓展至倾向于数字化渠道的自助式客户。

中期的核心要务是制定数字战略，回答“做什么？”“何时做？”及“谁

来做？”三个问题。首先，机构必须就客户需要“什么”产品提出详细主

张；其次，则要制定“产品投放时间表”以迅速、敏捷地交付产品；第三

步是确定哪些业务和技术主管负责确保数字投顾价值主张的成功。 
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三.为客户经理配备数字化工具或配置端到端的数字中介 

从长远角度来看，公司应迅速采取行动升级数字工具、树立变革理念

并设计未来的服务覆盖模式。 

1 以客户经理工作台为中心，为客户经理打造数字工具（全渠道参与，
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全方位接入零售银行、财富管理和其他服务） 

客户资产组合遇到各种问题时，有时会希望得到快速回应，在这种情

况下，这些工具可能会成为机构重要的差异化因素。为客户经理和客户配

备由强大的投资组合分析支持的端到端数字基础架构和高级分析能力，是

实现快速拓展的必备条件；这些数字工具应支持直通式业务处理和订单管

理，方便客户自助执行交易（见图 2）。 
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2 树立变革理念 

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_33676


