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摘  要 

如今，银行理财产品与基金、股票、债券等理财产品的竞争愈加激烈，对居民购买银行理财产品进行调

查研究，有助于银行理财产品的发售，进而增强其竞争力。由统计分析可知，居民购买银行理财产品主

要存在以下问题：1) 不了解的人数偏多，且了解途径单一；2) 女性对银行理财产品的了解程度明显低

于男性；3) 购买金额较少；4) 风险承受能力较弱，不能接受本金出现亏损的情况。从银行角度提出以

下优化银行理财产品发售的营销建议：1) 加大宣传力度；2) 关注女性的理财需求；3) 优化产品，提高

居民的积极性；4) 提供种类更丰富的保本产品；5) 提高居民的理财意识。 
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Abstract 
Nowadays, the competition between bank financial products and funds, stocks, bonds and other 
financial products is becoming more and more fierce. The investigation and research on residents’ 
purchase of bank financial products will help to sell bank financial products and enhance their 
competitiveness. According to the statistical analysis, there are mainly the following problems in 
residents’ purchase of bank financial products: 1. The number of people who do not know about 
bank financial products is too large, and the way of understanding is single; 2. Women’s under-
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standing of bank financial products is significantly lower than men’s; 3. The amount of purchase is 
less; 4. The risk tolerance is weak, and they cannot accept the loss of principal. From the perspec-
tive of banks, this paper puts forward the following marketing suggestions to optimize the sale of 
bank financial products: 1. Increase publicity; 2. Pay attention to women’s financial needs; 3. Op-
timize products to improve the enthusiasm of residents; 4. Provide more diversified breakeven 
products; 5. Improve residents’ financial awareness. 
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1. 引言 

在如今银行理财产品与基金、股票、债券等理财产品的竞争愈加激烈的背景下，我们调查研究了居

民对银行理财产品的了解程度及途径、购买情况及意愿、主要考虑的因素、对其收益和风险的看法、风

险承受能力、主要担心的风险种类、期望等内容，旨在通过统计分析调查问卷，得出居民购买银行理财

产品主要存在的问题，并从银行角度提出优化银行理财产品发售的营销建议，有助于银行理财产品的发

售，进而增强银行理财产品的竞争力。 

2. 文献综述 

有些学者对指定地区居民对理财产品的购买情况进行了研究。学者张秋硕、刘佳伟、李艳对嘉兴城

乡居民购买商业银行理财产品的影响因素进行了研究，得出结论：嘉兴居民收入水平与理财投入呈正比，

顾客会根据风险和回报的承受能力选择理财产品；在购买理财产品之前，会对想要购买的理财产品进行

一定了解，或者本身具有一定的理财知识；在选择理财产品时，会受其对银行忠诚度的影响[1]。学者王

瑜、谢昱对宁夏城镇居民家庭理财产品购买意愿与选择行为进行了研究，得出结论：年龄和受教育程度

越高的居民越愿意选择非银行储蓄理财产品；对理财产品的熟悉程度越低，越倾向选择银行储蓄进行理

财[2]。学者陈琳对徐州市居民进行了实证调查，总结出：已经购买过个人理财产品的居民，在拥有一定

的购买经验之后，再次购买的可能性比较高；购买过的居民表示，其选择的主要原因是银行承诺的获得

较高收益的同时不用承担过高的风险；部分居民对银行的专业理财人员缺乏信任，认为其专业性不强、

综合素质不高，从而不愿意购买个人理财产品[3]。 
还有学者以银行为研究对象对居民购买理财产品的情况进行了分析。学者陈良凯以四川农行为例，

探究商业银行理财产品销售影响因素，并发现个人特征不会显著影响客户购买银行理财产品的风险类型，

但是会影响客户购买银行理财产品的金额，客户的性别，资金流动次数，日均金融资产余额和使用银行

产品数量这四个特征是影响客户购买银行理财产品金额的最主要的四个因素，并且均对购买金额具有显

著的正向影响作用[4]。学者徐杰、陈晨、蔡宏宇对多地居民进行了大量调查，得出结论：居民理财产品

购买意愿与理财产品的了解度，收益率，保本性，理财产品期限和力度之间存在有显著的线性相关关系，

但是居民对提前支取方便度，起售金额合理度和产品特色却没有特别重视[5]。 
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3. 统计分析 

(一) 数据说明 
本文所采用的数据是一手数据。调查问卷于 2021 年 1 月 7 日通过“问卷星”网络平台发放，于 2021

年 1 月 17 日收回，历时十天，共收集了 268 份有效问卷，主要来源于山西、吉林、北京地区的居民，还

来源于全国其他省市的居民。 
(二) 背景信息 
表 1 说明，在被调查者中，女性的占比较大，且是男性的 2.6 倍左右。大多数被调查者的年龄层次

为 25 岁以下，以在校大学生居多，还有部分刚入职者和极少数未成年人，这部分人的收入和积蓄都相对

较少；其他年龄层次的人数均较少，这部分人的收入和积蓄都相对较多，且随年龄增长呈递增趋势，26~40
岁的人大多处于家庭形成及成长期，成家立业以及子女教育的支出相对较多，41~55 岁的人大多处于家

庭成熟期，子女教育支出逐渐减少，56 岁以上的人大多处于退休期，步入老年，支出相对较少。绝大多数

被调查者的学历是本科或专科，且以在校大学生居多，而学历为高中或以下、硕士或博士的人数均较少。 
 
Table 1. Frequency distribution table of background information 
表 1. 背景信息的频数分布表 

背景信息 选项 百分比 

性别 
男 27.99% 

女 72.01% 

年龄 

25 岁以下 61.94% 

26~40 岁 20.52% 

41~55 岁 14.55% 

56 岁以上 2.99% 

学历 

高中或以下 10.82% 

本科或专科 76.49% 

硕士或博士 12.69% 

 

月平均收入一题的有效值有 226 个，缺失值有 42 个。表 2 说明，被调查者月平均收入的平均数大于中

位数，偏态系数为正且大于 1，说明数据呈高度右偏分布，峰态系数为正，说明数据呈尖峰分布，由众数可

知，数据集中分布于 0；全距为 50000，内距为 3000，且方差大，说明数据整体上的跨度大，正如图 1 显示。 
 

Table 2. Descriptive statistics of monthly average income 
表 2. 月平均收入的描述性统计 

描述性统计 值 

平均数 2505.53 

中位数 0.00 

众数 0.00 

标准差 4884.61 

方差 23859402.61 

偏度 5.06 
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Continued 

峰度 40.72 

最小值 0 

最大值 50000 

下四分位数 0.00 

上四分位数 3000.00 

 

 
Figure 1. Histogram of monthly average income 
图 1. 月平均收入的直方图 
 

(三) 了解程度及途径 
表 3 说明，被调查者对银行理财产品的了解程度大致呈正态分布，其中，不了解的人数偏多。通过

做卡方分析可知，男性和女性在对银行理财产品的了解程度上存在显著性差异，男性中认为非常了解、

非常不了解的比例都显著高于女性，而女性中认为比较了解、比较不了解的比例都显著高于男性。 
 

Table 3. Frequency distribution table of understanding degree 
表 3. 了解程度的频数分布表 

了解程度 百分比 

非常了解 7.46% 

比较了解 24.63% 

适中 27.24% 

比较不了解 27.24% 

非常不了解 13.43% 
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图 2 显示，被调查者主要通过银行工作人员介绍、网络渠道、亲戚朋友推荐三种途径了解银行理财

产品，而其他途径均相对较少，极少数人从未了解过。 
 

 
Figure 2. Bar chart of understanding approach 
图 2. 了解途径的条形图 
 

(四) 购买情况及意愿 
购买金额一题的有效值有 209 个，缺失值有 59 个。表 4 说明，被调查者购买银行理财产品的金额的

平均数大于中位数，偏态系数为正且大于 1，说明数据呈高度右偏分布，峰态系数为正，说明数据呈尖

峰分布，由众数可知，数据集中分布于 0；全距为 500,000，内距为 2000，且方差大，说明数据整体上的

跨度大，正如图 3 显示。 
 

Table 4. Descriptive statistics of purchase amount 
表 4. 购买金额的描述性统计 

描述性统计 值 

平均数 13920.37 

中位数 0.00 

众数 0.00 

标准差 54867.12 

方差 3010400739.49 

偏度 6.16 

峰度 43.65 

最小值 0 

最大值 500,000 

下四分位数 0.00 

上四分位数 2000.00 
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Figure 3. Histogram of purchase amount 
图 3. 购买金额的直方图 
 

 
Figure 4. Scatter plot of monthly average income and purchase amount 
图 4. 月平均收入和购买金额的散点图 
 

通过做独立样本 T 检验可知，男性和女性在购买银行理财产品的金额上不存在显著性差异。通过做方差
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分析可知，不同年龄段、不同学历的人在购买银行理财产品的金额上都存在显著性差异，购买金额整体上随

着年龄段的增加而显著增加，随着学历的提高而显著增加。图 4 显示，月平均收入和购买金额之间的线性关

系不明显；通过做相关分析可知，二者在显著性水平 0.05 上存在显著的线性关系，相关系数为 0.25，两变量

呈正相关；设 y 为购买金额，x 为月平均收入，通过做线性回归分析可知，估计的回归方程为 y=6132.78+2.63x，
在购买金额的总变差中只有 5.8%可由估计的回归方程解释，这个比例是经过样本量和解释变量个数调整后的

比例，因此，估计的回归方程对数据的拟合较差；由方差分析表可知，在估计的回归方程中，整体线性关系

在显著性水平 0.05 上显著，月平均收入对购买金额的影响显著，但常量对其影响不显著。 
表 5 说明，绝大多数被调查者只愿意将少数钱用于购买银行理财产品，如 1 万以下(含 1 万)、1 万~10

万(含 10 万)。 
被调查者对不同利率的银行理财产品都具有一定的购买意愿，但更倾向于购买利率较高的产品，由

此也可以看出，利率较高的银行理财产品更具有吸引力。通过做卡方分析可知，男性和女性在愿意购买

银行理财产品的利率上存在显著性差异，男性中选择利率为 4%以上的比例显著高于女性，而女性中选择

利率为 2%~3%(含 3%)的比例显著高于男性。 
绝大多数被调查者更倾向于购买期限相对较短的银行理财产品，如 1 年~3 年(含 3 年)、1年以下(含 1 年)。 
大多数被调查者更倾向于购买银行自有产品，部分被调查者对于银行自有产品和代销其他银行产品

表示都愿意购买，只有少数人都不愿意购买或者更倾向于购买代销其他银行产品。通过做卡方分析可知，

男性和女性在愿意购买银行理财产品的种类上存在显著性差异，大部分男性和女性都更愿意购买银行自

有产品，但男性中更愿意购买代销其他银行产品、都不愿意购买的比例都显著高于女性，而女性中更愿

意购买银行自有产品、都愿意购买的比例都显著高于男性。 
 
Table 5. Frequency distribution table of purchase intention 
表 5. 购买意愿的频数分布表 

购买意愿 选项 百分比 

金额 

1 万以下(含 1 万) 58.58% 

1 万~10 万(含 10 万) 32.09% 

10 万~20 万(含 20 万) 4.10% 

20 万以上 5.22% 

利率 

2%以下(含 2%) 16.79% 

2%~3% (含 3%) 25.37% 

3%~4% (含 4%) 30.60% 

4%以上 27.24% 

期限 

1 年以下(含 1 年) 42.16% 

1 年~3 年(含 3 年) 48.88% 

3 年~5 年(含 5 年) 5.97% 

5 年以上 2.99% 

种类 

银行自有产品 57.09% 

代销其他银行产品 4.85% 

都愿意 28.36% 

都不愿意 9.70% 

 
图 5 显示，在购买银行理财产品时，被调查者最主要考虑的因素是产品的收益和风险，其次考虑银行

的信誉、产品的期限、产品的资金起点、银行的规模，而考虑其他的因素均相对较少，极少数人都不考虑。 
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Figure 5. Bar chart of considerations 
图 5. 考虑因素的条形图 
 

(五) 收益和风险 
表 6 说明，被调查者对银行理财产品的收益大小和风险大小的看法都大致呈正太分布，其中，认为

收益适中、风险适中的人数都占一半以上，且认为收益小、风险小的人数都偏多。通过做卡方分析可知，

男性和女性在对银行理财产品的收益大小和风险大小的看法上存在显著性差异，男性中认为收益大、风

险大的比例都显著高于女性，而女性中认为收益适中、风险小的比例都显著高于男性。 
被调查者对银行理财产品的风险承受能力较弱，只有极少数人能接受本金出现亏损的情况。 

 
Table 6. Frequency distribution table of benefit and risk 
表 6. 收益和风险的频数分布表 

收益和风险 选项 百分比 

收益大小 

非常大 4.85% 

比较大 11.57% 

适中 55.60% 

比较小 22.76% 

非常小 5.22% 

风险大小 

非常大 6.72% 

比较大 12.69% 

适中 54.85% 

比较小 22.76% 

非常小 2.99% 
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Continued 

风险承受能力 

不低于预期收益 15.67% 

不低于银行同期存款利率 36.19% 

保本 40.67% 

本金亏损不超过 10% 5.97% 

本金亏损超过 10% 1.49% 

 
图 6 显示，被调查者最主要担心的风险是市场风险，即经济周期、利率、汇率等的变动带来的风

险，担心代销风险、政策风险、信用风险的人也较多，相比之下，担心操作风险、流动性风险、兑付

延期风险等的人较少，极少数人都不担心。总的来说，居民最在乎的还是自己的本金是否会亏损，在

本金不会亏损的情况下，他们并不是非常担心到期前不能随时变现、到期后不能及时兑付、不能及时

获取信息，而工作人员操作失误、提前终止理财等虽然可能会对收益有一定影响，但是本金不太可能

出现亏损。 
 

 
Figure 6. Bar chart of risk categories 
图 6. 风险种类的条形图 
 

(六) 期望 
图 7 显示，被调查者对现阶段银行理财产品的种类、资金起点、期限选择这些专业的属性并没有特

别高的要求，但在收益和风险上有着较大的期望，绝大多数被调查者希望银行理财产品可以带给他们更

稳的收益，极少数人没有期望。 

4. 存在问题 

由统计分析可知，居民购买银行理财产品主要存在以下问题。 
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Figure 7. Bar chart of expectations 
图 7. 期望的条形图 
 

(一) 不了解的人数偏多，且了解途径单一 
大多数居民的理财意识不高，对银行理财产品的了解程度较低，主要通过银行工作人员介绍、网络

渠道、亲戚朋友推荐三种途径了解，而通过电视节目、报刊杂志等其他途径了解的人相对较少，极少数

人从未了解过。 
(二) 女性对银行理财产品的了解程度明显低于男性 
女性对银行理财产品的利率期待明显低于男性，且更愿意购买银行自有产品，购买意愿整体上比较

保守。 
(三) 购买金额较少 
绝大多数居民更愿意购买金额较小、利率较高、期限较短的银行理财产品，且购买积极性有待提高。 
(四) 风险承受能力较弱，不能接受本金出现亏损的情况 
对于绝大多数居民来说，购买理财产品的目的是为了获得额外收入，一旦本金出现亏损，那么，购

买理财产品的意义便不存在了，因此，风险大的银行理财产品很难在短时间内得到大多数居民的青睐。 

5. 营销建议 

针对居民购买银行理财产品主要存在的问题，从银行角度提出以下优化银行理财产品发售的营销建

议。 
(一) 加大宣传力度 
银行可以定期走入社区，为居民详细讲解有关银行理财产品的知识，耐心解答居民提出的问题，并

发放相关宣传资料，也可以通过网络渠道、电视节目、报刊杂志等途径对理财产品进行宣传，加大对理

财产品的宣传力度，加强居民对理财产品的进一步了解和全面的认识。 
(二) 关注女性的理财需求 
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随着女性在我国社会地位的提升，女性的人格独立和资产独立越来越明显。银行应该关注到女性客

户的理财需求，并且正确地向女性客户普及理财的相关知识，进一步提高女性对理财产品的了解程度。 
(三) 优化产品，提高居民的积极性 
居民购买银行理财产品的金额较少，一是产品本身不是最优选择，二是人们的积极性不高。鉴于此，

银行可以结合居民的购买意愿和期望，推出更加优质的理财产品，包括银行自有产品和代销其他银行产

品；还可以在推出新产品时进行广泛宣传，通过发信息、打电话、发传单、APP 推广等形式告知客户，

从而提高客户的积极性。 
(四) 提供种类更丰富的保本产品 
能够购买收益和风险都大的银行理财产品的居民自然承受得起较大的风险，可是这部分人毕竟只占

少数，换句话说，收益大且风险大的银行理财产品的市场很小。因此，银行只有提供更多保本的理财产

品，才能让更多风险承受能力较小的居民放心地购买，进而为银行带来更多效益。 
(五) 提高居民的理财意识 
目前，具有良好理财意识的居民还是占少数。通过对理财知识的学习，居民会对银行理财产品有更

深入的了解，有了解后便会对银行理财产品的收益和风险有更多主观、理智的分析，而不会轻信谣言或

者身边人带来的不正确的信息，也不会因他人的只言片语而产生很深的戒心，对银行理财产品避之不及。 
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