
最新银行客户资产配置方案(实用5篇)
方案是从目的、要求、方式、方法、进度等都部署具体、周
密，并有很强可操作性的计划。大家想知道怎么样才能写一
篇比较优质的方案吗？下面是小编帮大家整理的方案范文，
仅供参考，大家一起来看看吧。

银行客户资产配置方案篇一

先看一个案例，2012年福布斯对财富在2亿美元以上的美国个
人和家庭做了调查，他们的资产配置方案值得我们学习、借
鉴和运用。

在上图显示的亿万富翁资产配置方案中，另类投资占43%，传
统投资占49%，现金占7%。在传统投资中，全球股票占14%、
美国股票占18%、市政债占7%、国债信用债占10%；在另类投
资中，对冲基金占18%、股权投资占10%、房地产投资占6%、
大宗商品投资占5%、创投占2%、直投占2%。对冲基金的投资
占比达整体资产配置组合的首位，整体另类投资的占比也逐
年提升。此资产配置方案的核心在于风险分散、绝对收益占
主导、长期持有。此核心也是长期较稳定正收益的唯一选择。

国内富翁的资产配置中房地产投资占大头（注：国内不征收
房产税，你试一下每年1-3%的房产税，持有几栋楼是什么后
果。未来会不会征收？会有类似的税种的，但我不知道什么
时候。），如果开始合理征税后，这种配置的风险就集中突
显了（注：比如上海1%的房子在交易卖价可以十万，如果大
批量抛盘出来时候，挂单十万可得卖的出去啊。这事参考去
年加了小杠杆的股市，一哭一上午、哭完一上午，还有一下
午，风险来的时候可得跑得了啊，千股跌停，可以让人轻轻
松松从私行客户变成无产阶级）。在经济结构转型中，过去
的盈利模式会被打破（比如有了阿里巴巴，从广州采购牛仔
裤高价卖到武汉不灵了，从再从大武汉的汉正街采购牛仔裤



高价卖到武昌也不灵了，商业模式颠覆了），新的投资机遇
在展现。分散投资风险是王道，也是新投资环境中保值升值
的唯一选择。

对于财富还没达到家庭办公室管家式管理的富有群体，运用
覆盖传统和另类策略的etf，也能复制亿万富翁的资产配置方案。
根据福布斯调查所得的资产配置比例，投资覆盖传统和另类
投资的9个etf，2012年的收益达。

不过随着竞争激烈，银行躺着赚钱日子过去后就得从服务大
客户入手了。如果您能达到私行的入门门槛（兴业私行600万）
就有可能享受到相对专业一点的投资咨询服务了，往客户导
向型转变。

银行客户资产配置方案篇二

李女士家庭月收入4000元，月节余1500元；存款8万元1个月
后到期；国债5万元1个月后到期；阳光理财计划5万元2年后
到期。

根据李女士的家庭资料，我们按不同的风险收益水平为其精
心设计了4种理财方案，分别是本金无风险的“保守型理财方
案”、风险超低的“稳健型理财方案”、风险中等的“温和
激进型理财方案”、风险较高的“激进型理财方案”。读者
朋友可以根据自己的风险承受能力各取所需，比照我们给出
的方案进行投资理财。

理财建议

2、存款及国债到期后，合计13万元，建议10万元用于买凭证
式国债（3年期），预计年收益；3万元用于一年期定期储蓄，
预计年收益.

3、5万元阳光理财计划继续持有，预计年收益.



综述：该方案本金无风险且收益高于银行同期利率，预期年
收益为3%左右。

理财建议

1、每月节余的1500元购买货币市场基金，预期年收益；

2、存款及国债到期后，建议3万元用于一年期定期储蓄；10
万元用于购买企业债或债券型基金，预计年收益4%.

3、5万元阳光理财计划继续持有，预计年收益.

综述：该方案本金风险很低且收益高于银行同期利率，预期
年收益为左右。

理财建议

1、每月节余的1500元购买股票型基金，预期年收益8%；

2、存款及国债到期后，建议5万元用于购买企业债或债券型
基金；7万元用于购买股票型基金或上证50etf指数基金。

3、5万元阳光理财计划继续持有，预计年收益.

综述：该方案本金有一定风险，预期年收益为左右。

理财建议

1、每月节余的1500元购买股票型基金，预期年收益8%；

3、5万元阳光理财计划继续持有，预计年收益.

综述：该方案本金有较大风险，预期年收益可达8%左右。



银行客户资产配置方案篇三

看到招商银行的一个数据：截至2021年末，近三年有配置客
户的年化平均收益率是无配置客户是倍！科学的资产配置，
对于个人来说很重要，然而现在大家往往更重视具体的产品
而忽略了配置。

其实国内外有不少的理论体系，比如标准普尔的家庭资产象
限图、“四笔钱”等等，理论都是相通的，大差不差，结合
面临的实际情况，具体的呈现形式略有区别而已。

招商银行“tree资产配置体系”，“tree”树这个单词对应的同样
是四类资产：t是活钱管理，是应对短期开销、随时要用的
钱；r是保障管理，是为了应对各种意外和风险，为生活托底
的钱；第一个e是稳健投资，是参与投资、风险相对较低、收
益相对稳定的钱；第二个e是进取投资，是参与投资，承担更
多风险，追求更高收益的钱。

其实这四部分资产，一方面是保障功能性需求，另一方面则
是给到人生更多的保障，往高了说叫财富管理，通俗点就是
打理好自己的财产，遇到事儿能有备无患。平常花个钱很方
便，花大钱的时候有底气，钱闲着的时候能保值增值，遇到
不测的时候还能有个兜底的保障。

其实财富管理也可以是很小的概念，因为这要是做得好，人
生管理也会做得不错，财富是生活的重要物质基础嘛！人赚
钱图什么，不就是图个保障能够顺顺利利安安稳稳的生活嘛！

既然前面都说了四笔钱，“tree”四个配置方向，肯定是都要覆
盖的，但是个人的情况大有不同，不能照着一个模子走。

具体来说，活钱管理和保障管理都是功能性需求，得结合个
人所需来；而稳健投资和进取投资都是投资部分，可以考虑



诸多因素后，做一个比例配置。

活钱管理：人/家庭的支出，其实分为2个部分，日常支出和
临时支出，日常支出追求的是方便，临时支出追求的是临时
也能拿得出来，不能耽误事儿。所以在产品的选择上要结合
个人花钱习惯，选择方便、流动性强的产品。比如说各
类“宝宝类”产品，而信用卡也是应对临时支出的一个选择。

保障管理：天有不测风云，人有旦夕祸福。我们可以有理想、
有计划，但是理想和计划的兑现还是得看天的，为了避免看
天吃饭影响太大，保险保障还是非常有必要的，要保什么，
主要看你依赖什么或者缺什么，比如说贝克汉姆肯定是要给
自己的腿上保险，踢球的就靠这个呢！至于保多少，要结合
依赖和缺乏程度，还有自身的财力来决定，依赖程度越高，
就得更舍得花钱买保障，毕竟这如果真的遇到不测，损失影
响太大了。

投资：稳健和进取的比例，一方面看自身条件，比如说年龄、
婚姻状况，还有自身的风险承受能力、投资目标；另一方面
看市场，综合考量宏观经济形势、各类资产的性价比等因素。
自身条件定基调，结合市场情况做调整。

最后这一部分，结合当前实际情况，讲讲我倾向于在各类资
产中选择什么样的产品。

银行客户资产配置方案篇四

梳理清楚资产和各种信息，确立投资目标。

投资目标举例：不同人风险偏好不同好，但对保值和增值概
念也不一样，比如某客户说我觉得国内通货膨胀率起码得15%，
有没有这样的理财产品（你是想抢银行？这个真没有）；还
有某客户说给我保值就行，3%无风险产品有没有？无风险产
品没有，但类无风险的国债有，这个好满足，扣除流动性需



求做个不同期限的国债组合搭配就完了。

：那些大类资产可能实现这个目标，风险波动能不能忍受.

了解这些基础资产属性就是让大家明白风险收益比,面对诱惑
和陷阱不会去轻易上当，理财产品就没有大量的10%的收益
率(凡是比银行贷款高的都要小心),所以很多国人投资x租宝、
泛x所等所谓的理财产品，遇到跑路的时候，就不会再笑话那
些买银行理财才5%的人傻x了,原来最大的傻瓜是自己，因为
那些理财产品属于不靠谱一类资产并不是真正意义上的理财
产品。

注1:长期复合回报率达到15%可以妥妥打入榜单前十名

注2:美国著名的麦道夫金融诈骗案回报率是10%

银行客户资产配置方案篇五

目前，国内银行个人理财业务竞争激烈，城市商业银行发展
形势不容乐观。为此，城市商业银行需以城市居民、中小企
业作为定位，坚持理财产品特色开发，重视主动、裙带营销
方式的运用，注重人才的培养和引进，同时坚持近期目标与
长远目标相结合。

商业银行个人理财业务按照运作方式不同，分为理财顾问服
务和综合理财服务。理财顾问服务，是指商业银行向客户提
供的分析与规划、建议、个人投资产品推介等专业化服务。
综合理财服务，是指商业银行在向客户提供理财顾问服务的
基础上，接受客户的委托和授权，按照与客户事先约定的投
资计划和方式进行投资和资产管理的业务活动。

近年来，随着我国持续高速发展和居民经济收入的不断增加，
人们对财富理财的需求越来越强，中国银行理财业务迅猛发
展，市场竞争十分激烈。汇丰、花旗、东亚等外资银行凭借



先进的管理理念、丰富的理财服务经验和便捷的全球投资渠
道优势积极登陆中国，抢占高端私人理财市场；国内大型国
有银行和全国性股份制银行凭借自身规模和实力纷纷建
立“理财工作室”、“理财中心”开展理财业务，不断研发
推出系列化和组合化的理财产品，例如招商银行“金葵花”
理财、光大银行“阳光”理财、民生银行“非凡”理财等等。
理财产品类型也由最初的储蓄型理财产品发展为包括结构型、
信托贷款型、票据型、债券型及qdii等多种理财产品。

由于城市商业银行不具有大型国有银行、股份制银行及外资
银行在媒体宣传投放、银行品牌信誉度等方面的优势，所以
不能坐等客户上门。城市商业银行的优势在于其本地化客户
经理团队，他们在当地拥有较好的人脉和客户资源，通过现
有的各项业务与当地企业、居民建立了良好的业务关系。城
市商业银行应当采取主动营销、裙带营销的方式通过“客户
经理——现有客户——客户的客户、亲朋”发展模式积极营
销理财产品，抢占扩大理财业务市场份额。

企业的竞争实际就是人才的竞争。城市商业银行要想在理财
业务市场上占据一席之地，就必须打造一支精英理财团队。
首先，城市商业银行可以适当从同业引进高级人才，在并不
熟悉的理财业务上迅速打开局面、进入市场。但从长远发展
的角度来看，这种方式存在费用高、同业人才紧缺的缺点。
其次，城市商业银行可以与信托、基金、保险等金融机构加
强合作，通过共同开发推广理财产品、邀请专家对本行员工
培训等方式，借用外部人才发展银行自身的理财业务。但这
种方式存在着不确定性的缺点。与此同时，城市商业银行应
当理财团队建设的重点放在培养自己的人才方面。一方面要
支持鼓励员工参加理财规划师、从业资格、基金从业资格、
保险从业资格等各类金融职业培训，加快理财人才培养。另
一方面建立人才的激励机制，创造人才实施才华的平台，发
挥其业务潜能，实现其人生价值，提高人才事业忠诚度。


