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行业分析-对公金融在实现利润压舱石的作用

对公贷款 184.3 8.20%
零售贷款 86.09 3.90%
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关键洞察
Ø 信贷向 “新动能” 倾斜，科技型、绿色、普惠类贷款增速显著高于平均水平；

Ø “优质赛道” 争夺激烈，贷款竞争从 “全面铺开” 转向 “重点领域聚焦”；

Ø 需根据不同区域产业特色制定差异化营销策略。



行业分析-挑战与机遇

政策、专家经
验与客户经理
之间的信息鸿

沟

不 对 称 低 效 率

客户经理大量
时间耗费在资
料搜集和整理

上

不 稳 定

营销效果过度
依赖个人经验，
难以规模化复

制

通过行业调研发现，尽管银行发布了大量制度、政策和培训，但知识仍未能高效流动与使用，高质量的"金融服务方案"难以产出。由于缺乏

语义检索和嵌入式助手，技术‘智能层’的缺失，导致技术工具重复建设。

主要问题归结

内容"可获取性"不足
• 文件分散、缺乏统一标签分类
• 业务流程脱离知识库
• 缺少智能推送、更新不及时
• 无反馈与复盘机制

技术"智能层"缺失
• 缺乏语义检索/RAG支撑，关键词检索命中率低
• 缺乏嵌入式助手，关键环节无AI实时陪伴
• 缺少"场景化"模板，决策、授信、方案设计场景的文档、

话术、计算模型未能一键生成

信息过载，洞察难 千人一面，触达难 效率瓶颈，转化难



困境与破局-AI重塑对公客户经理生产力

当 前 困 境 （ 典 型 的 低 效 一 天 ） A I 转 型 核 心 价 值 主 张

信息过载，决策盲目
Ø 晨会规划凭经验，缺乏数据驱动
Ø 海量资讯筛选难，客户研究效率低下

单兵作战，支撑薄弱
Ø 客户拜访准备不足，沟通难以直击痛点
Ø 内部报告撰写耗时，跨部门协作成本高

经验依赖，规模受限
Ø 新人成长周期长，优秀经验难复制
Ø 客户关系维护不系统，精力透支严重

深 度 理 解 能 力
逻 辑 推 理 能 力

大模型能力

从经验驱动转型为数据智能驱动
从人找信息转变为信息找人

核心目标

提质增效，聚焦高价值的客户沟通与方案设计
实现对公金融利润压舱石的作用

终极价值

客户经理的超级助理
流程嵌入，赋能而非替代

AI角色定位

知识整合
内容生成

AI通过自动化执行、知识整合、内容生成与服务优化，将银行对公客户经理从繁琐事务中解放出来，实现了效率
与工作生活质量的倍增。
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AI赋能全景蓝图与落地场景

AI赋能平台（慧营大脑）

自然语言处理 机器学习 预测模型 语音识别

客户
洞察

客户关系
管理AI营销

知识库
 AI语音

助手

商机
预警

报告
生成

高质量的基础数据
汇集、整合内外部数据

高质量的洞察数据
企业画像、行业、供应链、政

策解读等

高质量的“产品”
差异化产品方案、融资方案

智能规划与洞察

动作：AI每日推送优先级任务与客户风
险预警。
价值：从被动响应到主动规划。

深度陪练与沟通辅助
动作：拜访前AI模拟对练，会谈中实时
提示，会后自动生成纪要。
价值：提升拜访准备度与沟通效率。

自动化报告与智能风控

动作：AI一键生成授信报告初稿，模型
进行风险初筛。
价值：释放文书压力，加速审批流程。

个性化学习与互动
动作：AI推送精准行业知识，辅助草拟
标准客户互动信息。
价值：驱动持续学习，系统化维护客户
关系。



从“提效工具”到“业务引擎”的跃迁

工具形态 助手形态 引擎形态 企业级AI大脑

AI在某城商银行在从“提高个人效率的工具”，逐步走向“重塑业务流程、承载决策协同的核心业务引擎”。 

技术特征： 裸 LLM /工具类

AI （ocr，人脸，asr，tts等）

典型场景：

•ChatBot 问答、公开知识检

索

•通用文档撰写、代码辅助

•基础数据分析

价值定位：

•显著提升个人与团队效率

•对核心业务流程的渗透仍有

限，更多停留在“办公提效”

•技术特征：

•以 知识检索 、报告生成为代

表，将行内制度、知识库、报

表等与大模型绑定

•答案可溯源、可审计，符合金

融行业要求

•典型场景：

•内部知识检索

•基于私域知识的报告生成

•业务条线的规则核对、辅助审

核

•价值定位：

•AI 从“可用”走向“可靠可控”

•开始进入简单业务的辅助审核

•技术特征：

•模型推理增强 + 函数调用 + 

MCP + Agent 框架

•具备“感知—规划—行动—

反思”的闭环能力

•典型场景（正在推进）：

•蓝/绿色金融助理

•信贷放款审核助理

•价值定位：

•从“能回答问题”升级为

“能解决问题”

•在选定条线中，逐步成为核

心业务流程的智能引擎

•像“大脑”一样统筹感知、

学习、记忆、决策、进化；

•像“大脑”一样调度企业

的资源

•能够随着应用自进化。



构建对公业务“端到端”的智能闭环

对公智能营销

为每个客户经理配备数字员工对

公金融专家助手，打造客户画像、

财务分析、政策助手、案例助手、

产品助手、报告助手、行研助手、

供应链分析、准入预判等多智能

体矩阵,充分挖掘存量客户。通过

AI技术赋能，实现业务知识的智

能化问答与精准推送，解决传统

人工查询耗时长、信息更新滞后

等问题。

贷前尽调报告助手
（开发中）

信贷尽调报告助手运用大模型技

术，自动化整合银行内部核心、

信贷等各种业务系统，征信、工

商、税务等外部数据，通过注入

专家经验并结合专家评分法，深

度分析企业财务及信用状况，模

拟专家决策过程，客户经理快速

生成结构清晰、内容专业的信贷

报告。（制造业与普惠）

放款审核助手
（技术原型）

（1）通过数智化转型项目实施，

提升放款审核环节整体的人工替

代率和风险识别率，缩短放款审

核平均用时，降低人工判断风险

点数量和操作复杂度，辅助人工

提升作业质效。

（2）通过“双模并行”技术实践，

形成数智模型应用典型案例，积

累相关经验作为其他领域数智化

转型参考。

贷后检查助手
（试运行中）

从偿债能力，信用行为与履约能

力，企业运行稳定性及风险信号 

三大维度共12个细项对企业风险

进行评估，并进行综合打分，按

照分值不同输出正常、关注、预

警、严重预警四个风险评估结果，

并提供贷后关注建议。（制造业）

AI将不再是孤立的工具，而是贯穿“报告-授信-风险-审批”全流程的智能引擎，驱动业务模式重构。



底层逻辑

线性工作流：基于"数据

录入-标签分类-人工匹

配"的线性流程，客户经

理许多时间消耗在数据

整理和填报环节。

动态知识引擎：通过

NLP实时解析数据源，

定期更新产业政策知识

图谱。自进化能力：智

能推荐模型定期优化参

数，产品适配精度每季

度提升。

客户洞察

经验导向：依赖客户经

理人工收集信息，分析

维度单一且更新滞后，

通常基于静态标签分类

进行标准化推荐

数据穿透：通过知识图

谱整合工商、税务、供

应链等多维动态数据，

实时捕捉客户隐性需求。

预测客户资金缺口，提

前生成定制化融资方案。

决策模式

采用"规则引擎+人工经验"

的线性决策，方案生成需

多部门协作，耗时数天至

数周。如信贷方案需多部

门人工核对多项指标。

AI大模型在几分钟内完

成客户财务报告分析并

生成方案辅助决策，效

率显著提升。

服务效率

单客户服务成本高，客户

经理大部分时间用于基础

数据整理。文档审核依赖

人工交叉核验，耗时长、

效率低。

基于AI的文档工具可自动

提取非结构化数据信息，

检测文档中财务勾稽关系、

合规问题，大幅缩短审核

时间。AI批量生成营销话

术，提升客户经理日均触

达客户数。

交互方式

以线下拜访、电话沟通

为主，服务响应存在时

空限制。标准化产品手

册难以满足个性化需求。

构建"数字员工+智能体"

生态，结合历史交易数

据生成可视化资产配置

方案，给用户带来全新

体验。

银行对公业务数智营销的本质不仅是工具革命，更是认知升维
AI驱动的数智营销通过动态知识引擎和自进化能力，实现了知识的实时更新和产品适配精度的持续提升。在客户洞察方面，通过数据穿
透和知识图谱，能够实时捕捉客户隐性需求并预测资金缺口，从而显著提升转化率。

传
统
对
公
营
销

A
I

数
智
营
销



大模型赋能流程提质增效-营销助手

业务痛点 • 针对企业客户产品种类多、规则复杂、对客户经理专业知识储备要求高；获客难、流程慢、产品同、协同弱；

传统服
务模式

新型服
务模式

企业客
户

企业客
户

客户经理 明确是否
满足准入

基于政策
推荐产品

制定服务
方案

对公产
品驿站

对公产
品资料

库
I 服务

分行产
品模块
介绍

客户经理 营销助手

企业客户提出
需求

咨询产品

沟通，基于规则

耗时：0.5 天

对接行内流程内部沟通咨询

耗时：0.5 天

内部讨论准备

耗时：0.5 天

企业客户提出
需求

咨询产品

咨询

自动给出咨询产品问题、
答案，耗时5 min以内

对公产
品驿站

对公产
品资料

库
I 服务

分行产
品模块
介绍

客户画像

资质准入

产品推荐

一站式服务方案...

对接行内流程

工作阶段

工作内容

大模型赋能

日常运维测试上线营销准备

产品资料、演示环境 立项审批 开发、联测上线 生产问题处理

客户画像 客户准入 产品推荐 常见问题助手

商机筛选，主动营销新客拓展



供应链助手
经营助手

案例助手

财务助手
金融服务方

案助手

征信助手交易对手助手

对公金融营销助手的产品定位

对公金融营销助手
对公客户经理的“数字外脑”和营销助手 ，提升营销

效能 ，实现精准获客与高效转化

解决信息不对称

系统性提升全链条
服务能力

解决客户经理对于行内对公金融政策及专家经验解读

方面的信息不对称现状，实现知识的高效流通与应用。

客户洞察、营销赋能和模式复用，系统性提升对公金

融业务的全链条服务能力，实现客户价值挖掘与业务

规模化落地。

节省时间成本

提高效率和成功率

节省客户经理搜集整理客户及行业资料的时间和成本，

让营销人员专注于高价值客户互动与业务拓展。

通过智能分析与推荐，提高工作效率和业务拓展成功

率，减少因个人经验差异导致的成单率波动。

对公金融营销助手通过人工智能代理技术（多Agent），为客户经理提供对公金融领域的营销答疑指导和营销服务方案。

客户助手

产品助手

制度助手



方案业务架构

智能层：高质量的“营销能力”

高质量的“营销”
目标管理 过程管理 商机线索风险管理 考核管理

               为“营销大脑”提供数据

               “让智能”高效整合、流动

高质量的基础数据
内部数据

· 客户基本信息

· 黑灰名单

· 资产信息(存款/理财)

· 负债信息(贷款)

· 其他(代发代扣/票据...)

外部数据
· 工商数据(身份识别/
企业年报/环保处罚...)

· 司法数据(裁判文书/
行政违法)

· 电力数据(国家电网)

高质量的洞察数据
客户画像 绿色“浓度”分析

政策信息获取与解读 交易对手分析

行业分析 供应链分析

高质量的“产品”
科技贷

文旅专项贷

特色经营类

金融方案 金融专家咨询

数据湖/数据
仓库

报表平台/指
标平台

数据标注
工具

AI
知识库

知识图谱 规则引擎
工具

财务分析agent 供应链分析agent 金融案例库agent政策库agent

客户画像agent 客户准入agent 金融服务方案agent产品推荐agent

产品agent 企业征信agent 交易对手agent行业分析agent

核心业务方案是构建‘智能层’，将客户经理、渠道、产品、机制、工具这五大要素汇聚到“智能层”，以高质量的数据为基础，通
过多智能体的加工，最终输出高质量的‘金融服务方案’，形成价值闭环。

当前助手集成行内外
30+数据服务接口，
沉淀xx标签、累计xx
规则模型

对公业务最关注的数
据是哪些？
供应链、图谱分析，
交易对手的分析
对供应链、关系图谱
的分析技术



方案特色
对公金融营销助手，本质上是一个“行业知识 + AI创意 + 营销策略 + 数据智能”四位一体的垂直领域解决方案。它不仅仅是工具，
更是对公金融赛道上的“战略级赋能伙伴”，旨在解决“专业门槛高、内容创作慢、营销策略空、效果评估难”四大痛点，帮助客
户“精准触达目标客群、高效传递产品价值、科学衡量营销成效、稳健把握市场机遇”。

对 公 金 融 营 销 助 手
"行业知识+Al创意+营销策略+数据智能"四位  一  体的垂直领域解决方案

   

 

垂 域 知 识 库
l 政策法规专家：实

时收录解读绿色          
金融政策

l 行业动态雷达：追
踪绿色产业最新          

技术突破

l 金融产品百科：深
度理解各类绿色          

金融产品

A I 内 容 引 擎
l 智能内容生成：一

键生成专业营销          
文案

l 个性化定制：基于
品牌定位的专属          

物料

l 多模态创作：一站
式内容创作解决          

方案

场 景 化 营 销
l 客户旅程映射：全

旅程营销策略建 议

l 营销活动模板库：
丰富的场景化模 板

l 渠道策略建议：差
异化内容分发策 略

数 据 洞 察
l 营销效果追踪：可

视化营销活动报          
告

l 客户画像洞察：深
度理解目标客户

l A/B 测试建议：持
续提升营销ROI

合 规 与 风 控
l 合规性审查：自动

扫描预警风险内 容

l 数据安全隔离：严
格保密客户数据

l 版本追溯与审计：
记录可查便于追 溯



对公金融营销助手示例




