
金融科技下的大数据营销

课程背景：

近年来，随着大数据、云计算、区块链、人工智能等新技术的快速发展，这些新技术与

金融业务深度融合，释放出了金融创新活力和应用潜能，这大大推动了我国金融业转型升级，

助力金融更好地服务实体经济，有效促进了金融业整体发展。在这一发展过程中，又以大数

据技术发展最为成熟、应用最为广泛。从发展特点和趋势来看，“金融云”快速建设落地奠定

了金融大数据的应用基础，金融数据与其他跨领域数据的融合应用不断强化，人工智能正在

成为金融大数据应用的新方向，金融行业数据的整合、共享和开放正在成为趋势，给金融行

业带来了新的发展机遇和巨大的发展动力。

一般来讲，获客倾向于讨论获客成本和获客渠道。不管是早期的线下获客，还是线上营

销获客渠道，获客成本都是成年上升的趋势，成功获取一个有效客户有时能达到三位数。成

本的上升意味着利润的降低，达到一个临界点这个渠道就没用了。也就是很多公司所说的不

烧钱等死，烧钱又走在被烧死的路上。随着大数据的发展和成熟，对于数据的合理利用，有

了一个新的获客方式，大数据精准获客。

大数据营销的精准获客主要还是要找对人，找对企业，这样才能降低成本提高效率。

此次课程不谈技术，只谈大数据如何更加高效、精准的营销客户。

本课程为银行展示了“高效、融合、敏捷”的客户营销新方向。通过数据+业务驱动的方

式开展营销活动，提升了银行的营销精准度、信息化综合运营能力和竞争力。

课程收益：

● 了解大数据在于银行的五大应用，了解市场新营销方式的动态

● 学习银行大数据经营和大数据营销的思路、方法、技巧

● 掌握大数据营销过程中用户画像标注的方法技巧

● 学习利用大数据对客户信任建立、需求挖掘的思路

● 学习利用大数据建立客户为中心的生态体系

课程时间：1天，6小时/天

课程对象：金融从业人员

课程方式：讲师讲授+案例分析+研讨互动+行动学习



课程大纲

第一讲：应用：大数据技术在金融行业中的典型应用

一、传统银行客群管理的痛点

1. 谁是客户？客户是谁？谁的客户？

2. 渠道分布不均，客群覆盖面窄

3. 场景关联度不高，客群渗透率不足

4. 产品、服务同质化，客群匹配度不高

5. 用户分析不全面，客群粘性不高

二、大数据技术在银行领域中的作用

1. 推进银行业的客群管理

1）连通银行内外部数据，打破数据孤岛

2）实时追踪、分析客户数据

3）精细化定义标签属性

4）建立精准的客户画像

2. 构建一个完整的客户画像

1）数据搜集与处理

2）分析客户行为

3）使用数据挖掘技术

4）建立客户画像模型

5）应用客户画像

讨论：听了很多人在谈客户画像，我的认知的客户画像是什么?客户画像怎么形成的

3. 精准营销

1）客户在社交媒体上的行为数据，与银行内部数据打通

2）客户在电商网站的交易数据，和信贷业务结合起来

3）掌握企业客户的产业链上下游数据，从而可以预测企业未来的状况

4）基于客户的消费习惯及频次，判定客户的等级及后续增长

5）其他有利于扩展银行对客户兴趣爱好的数据

4. 风险管理与风险控制

1）中小企业贷款风险评估



工具：评分表

2）实时欺诈交易识别和反洗钱分析

5. 运营优化

1）市场和渠道分析优化

2）产品和服务优化

3）舆情分析

三、金融行业大数据应用案例及案例解析

案例一：淘宝网掘金大数据金融市场

1）余额宝

2）花呗

3）阿里小贷

案例二：大数据时代信用卡该怎么玩

讨论：抖音在大数据时代怎么玩

第二讲：变革：大数据带来的银行管理、服务及营销的改变和价值

一、数字化客户管理，实现银行营销精准化、场景化、个性化

1. 银行在客户管理面临必须改变

1）缺乏客户筛选意识、无客户梳理环节

2）缺乏高效的数字化体系，客户管理效率低

3）线上线下客户信息分离，无法有效打通全渠道链路

4）客户分析不全面，客户粘性不足

2. 提升客户管理水平的重要意义

1）客户是金融活动的一个核心要素

2）金融业务依赖于客户管理

3）借助先进的技术对银行业务流程进行重组，整合客户数据资源，并在银行内部实现客户数

据资源的共享和智能化分析

4）细分客户群体，针对不同类型的客户制定不同的业务策略，实现对客户的精准营销

3. 提升银行客户管理水平的策略

1）构建数字化的客户管理体系

2）建立标准化的数据管理体系



3）建立 360 度客户视角，对客户精准营销

4）全面提升自身的数据分析能力

4. 客户管理数字化是银行发展的关键

1）清楚认识到客户所处的生命阶段、财富阶段，清晰、具体地掌握客户的业务行为。

2）科学地构建银行客户管理、运营和服务体系。

3）发展和利用客户资源，并为客户提供有针对性的产品服务。

案例分享：大数据如何实现精准营销？互联网行业怎么做到的！

讨论：在大数据的营销里所谈到的维度，怎么去定义？怎么去调整？

第三讲：发展：大数据在金融行业的应用

一、大数据在金融行业的价值体现

1. 营销大数据

2. 征信大数据

3. 消费金融

4. 社区金融

5. 供应链金融

案例分享(影片)：大数据在金融行业里扮演什么重要的角色？

二、大数据运用在存量客户经营上

1. 对客户依托 CRM 体系：根据客户的需求进行客户的分群管理

2. 做好整体的客户生命周期管理：不断地精准客户的标签

3. 优质客户的服务升级：从客户行为、成长路径、客户权益升级等方面去找出重点客户。

4. 多维度加强对客户的渗透：建立与客户的强连结，引导客户转介。

5. 进行数据库筛选营销：精准锁定客户，匹配权益类基金产品等

6. 交叉销售：进行多产品匹配

三、大数据在客户标签管理怎么做

1. 客户标签：通常是指一个或多个客户统一特征的集合

2. 如何构建客户标签体系

1）基本属性

2）社会属性

3）关联关系：兴趣偏好、价值信息、风险信息、营销信息……



3. 标签的作用

1）打造用户画像视图

2）实现标签客群营销

3）客户流失预警

4）线上客户提升日活、月活

讨论：怎么定义客户画像的标签？如何从静态的客户标签加上客户的行为分析，取的更有价

值的数据？

四、大数据治理是银行数字化转型的重要关键

1. 以客户为中心

1）客户信息整合

2）客户特征识别

3）客户分层经营

2. 整合服务资源

1）金融产品

2）权益产品

3）费用资源

3. 建立场景生态

1）建构银行、商户、客户合作生态圈

2）金融触媒，融入客户的生活场景

4. 一站式整合

1）数据整合

2）服务全流程闭环

案例分享：在金融行业里如何实现大数据精准营销？同行里有些什么值得借镜的？

微工作坊探讨：“大数据”思维下的网点销售战略该如何调整？

（小组讨论并制作 PPT 阐述方案）

课程收尾

1. 回顾课程，提示重点

2. 答疑与互动


