
大数据 云计算对金融行业的影响和应用

课程定位与课程目标

云计算之所以在诞生之日起就被视为一场革命，是因为人们普遍认为云计算有望彻底改变商业社

会的传统运作模式，带动企业转型，甚至可能重塑产业链与产业格局。为此，各行各业都在积极探索

云计算的落地途径。产业模式创新首先体现在银行可以利用云，围绕产品、渠道等银行业务资源，成

为行业资源整合者，在产业链中扮演新的角色，获取新的价值区间；其次，银行可以作为资源聚合与

分享的参与者，与金融同业和第三方紧密协作，创新金融服务模式并分享价值；银行还可以利用云计

算标准化服务和可扩展性特点，围绕银行业共同关注且有共性的经营管理领域，建立基于云的行业共

享处理平台，促进行业良性发展，提高监管执行力。

收入模式创新指的是银行可以利用云计算的特点，改进产品或服务对客户的价值主张。例如，突

出产品的按需、随时随地获取，自主服务或通过与多方合作伙伴的紧密流程衔接，为客户提供一站式

服务，从而提升产品的差异性。

适用学员：从事金融行业和通信行业的构架师、数据分析师、程序员、工程师、产品经理

课程设计： 

授课课时: 6 至 12 学时
授课条件：

学员必须具有基本的计算机知识

内容摘要：

第一讲：什么是大数据和云计算

1. 为什么现在关注数据

  1.1  数据正在产生

  1.2  计算能力多元化

  1.3  对客户关系管理的兴趣非常强烈

  1.4  商业信用的数据分析

2. 云计算的发展未来

  2.1 云计算的由来

  2.2 云计算对高端客户的合围



  2.3 云计算对金融理财产品的支撑

第二讲：大数据在营销和客户关系管理中的应用

1. 两个客户生产周期

  1.1 客户个人生存周期

  1.2 客户关系生存周期

  1.3 基于订阅的关系和基于事件的关系

2. 围绕客户生存周期组织业务流程

  2.1 客户获取

  2.2 客户激活

  2.3 客户关系管理

  2.4 赢回

3. 数据挖掘应用于客户获取

  3.1 识别好的潜在客户

  3.2 选择通信渠道

  3.3 挑选适当的信息

4. 示例：选择合适的地方做广告

  4.1 谁符合剖析

  4.2 度量读者群的适应度

5. 大数据改进直接营销活动

  5.1 响应建模

  5.2 优化固定预算的响应

  5.3 优化活动收益率

  5.4 抵达最受信息影响的人

6. 通过当前客户了解潜在客户

  6.1 在客户成为“客户” 以前开始跟踪他们

  6.2 收集新的客户信息

  6.3 获取时间变量可以预测将来的结果

7. 大数据应用于客户关系管理



  7.1 匹配客户的活动

  7.2 减少信用风险

  7.3 确定客户价值

  7.4 交叉销售、追加销售和推荐

8. 保留

  8.1 识别流失

  8.2 流失是什么问题

  8.3 不同类型的流失

  8.4 不同类型的流失模型

9. 经验教训

  

第三讲： 云计算在银行业应用

1. 云计算带来的变化

  1.1 基础设施虚拟化

  1.2 从“虚拟化平台”到云计算平台

  1.3 以“服务方式“交付资源的关键技术

2. 实施案例

  2.1 汇丰银行

  2.2 花旗银行

  2.3 高盛集团
授课语言： 中文


