
数字时代下银行线上产品创新设计、精准营销和风险防控
[授课人：梁力军 副教授]

一. 讲座背景与主题

本讲座主题设计为“数字时代下商业银行线上产品创新设计、精准营销和风险防控”，以我国

经济新常态和互联网金融的快速发展为背景，以我国商业银行目前发展中所面临的金融脱媒

冲击、金融客户分流和业务模式转型等压力作为切入点，重点分析商业银行线上产品设计、

营销与风控中所存在的“获客难”、“引流难”、“画像难”、“营销难”、“创新难”和“风控难”等“六

难”问题，从互联网思维应用、互联网模式等视角，为商业银行提出如何运用大数据等金融

科技手段来实现“产品画像”和“客户画像”、构建线上产品和平台“供应链－价值链”，并提出基

于大数据的“精准营销”和“风险防控”等相关建议与具体措施，以期为商业银行在新金融态势

下获取竞争优势和发展致胜提供重要参考。

讲座内容适合但不限于商业银行、保险公司、证券公司等金融机构的信贷管理、风险管理、

内控与合规、内部审计、会计核算、市场营销和产品营销等相关领域的管理人员和专职人

员。

培训人数建议控制在 40 人左右，便于团队分组和互动。

二. 讲座思路与特点

本讲座内容将紧密结合国家政策法规、互联网金融发展及监管现状、商业银行等金融机构如

何应对经济新常态和新金融发展等客观形势，应用互联网金融、大数据技术、客户管理、金

融风险管理，以及风险案例剖析等方法，使商业银行等金融机构能够清晰认知互联网用户的

特点、银行线上产品设计的依据、互联网用户的画像与精准营销方式以及互联网用户的风控

要求，借鉴和应用互联网手段来实现线上产品的营销和互联网用户定位，提升商业银行对于

互联网金融的深度认知以及线上产品体系的风险管控能力，为其经营和发展保驾护航。

讲座主要特点为：

现代金融理论与互联网金融实践、银行金融营销实战、CRM 客户管理、银行风险管理技术

相结合；

紧密结合银行类互联网用户的维护及运营特点，具有很强的针对性和实践指导性；

剖析商业银行同业、互联网企业在互联网用户方面的线上产品设计、互联网用户营销、风险

管控等方面的先进经验；
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案例解析与情景设计相结合，培训参与性、代入性强。

三. 讲座方案与设计

本讲座设计时长为 6 小时（上午 3 小时，下午 3 小时）。

讲座高度注重培训老师与培训学员之间的互动性，在授课过程中将会对参训人员进行随机团

队分组，以团队形式完成相关授课中的主题等任务，讲座还将安排团队进行认知分享、角色

饰演等环节，使每个参训人员均能充分参与其中。

第一时段（上半场）：时长为 3 小时。分析互联网金融新形势下我国互联网用户（企业用

户、个人用户）在业务经营与管理、资金需求及企业数据等方面的变化，以及互联网用户自

身的主要风险和面临的相关风险。

介绍国有商业银行、股份制商业银行、城市商业银行等同业银行机构在互联网用户服务、信

贷、营销及风控等方面的相关案例，分析其策略的经验与不足，为商业银行提出相关借鉴建

议。

第二时段（下半场）：时长为 3 个小时。基于商业银行互联网用户的案例，系统性阐述银

行类线上产品的设计思路、设计原则与设计流程等，并就线上产品存在的风险点进行分析。

重点讲解如何针对互联网用户的特点，基于内部数据和外部数据来实施线上产品的画像与互

联网用户的画像，以及线上产品与互联网用户二者之间的有效对接，从而实现精准营销的目

标。另外，分析互联网用户在接受和使用线上产品过程中，商业银行可能会面临的产品风

险、互联网风险、信用风险等，进而提出全流程、动态的风险管控建议。

最后，为商业银行提出“双银行+双平台”——双银行指“社区银行+智能银行”，双平台指“金

融服务云平台+互联网用户大数据平台”等多项具体发展战略。具体内容见讲座提纲。

四. 讲座提纲

(一) 数字时代下的新常态与互联网用户变化

 数字化新常态

 客群需求新常态

 金融产品新常态

 科技应用新常态

 金融监管新常态

 渠道构建新常态
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 互联网用户环境变化

 互联网环境变化分析

 互联网经营模式变化分析

 互联网渠道变化分析

 互联网习惯变化分析

 互联网用户发展变化与风险分析

 消费场景、消费特征与结构分析

 生活形态与偏好分析

 信息获取来源分析

 网络使用习惯变化分析（包含网银、互联网支付等）

 互联网用户主要风险特征分析（信用风险、技术风险等）

(二) 银行同业的线上产品设计与营销实践

 典型国有商业银行的线上产品设计与营销策略

 工商银行互联网金融战略－融易联 融易购 融易行

 工商银行网贷通－网络融资产品

 农业银行 e 商管家－企业供应链；保捷贷－银保产品

 建设银行 e 商贸通－电商平台；善融商城（企业商城）；e 贷款系统（含针对小企业的 

e 棉通；e 保通；e 销通等）

 股份制商业银行的线上产品设计与营销策略

 招商银行“小企业 e 家”－互联网用户融资平台；朝朝盈（个人理财，打破银行账户属性

的理财方式）

 光大银行的“一扇门 两朵云 三个 E”互联网金融战略（面对个人及小微企业的微商城）

 平安银行“橙 e 网”－云电商系统

 邮储及城市商业银行的线上产品设计与营销策略

 邮政储蓄银行邮 e 贷；电商贷；eBay 小贷；邮掌柜

 江苏银行“税 e 融”与“享 e 融”－线上信用贷款服务

 长沙银行“秒贷”+“税 e 融”－线上线上产品

 南京银行 POS 贷－POS 流水数据，线上申请贷款
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 其他金融机构及电商企业的线上产品设计与营销策略

 阿里小贷的小企业服务（花呗等）

 京东商城的小企业服务（京东白条；金条；金库等）

 腾讯的微粒贷

(三) 银行线上产品的设计与创新实践

 互联网金融产品的借鉴与思考（余额宝、理财、消费贷、现金贷、P2P、众筹、互联网

信用卡等）

 银行类线上产品类型（企业理财、企业消费、企业融资类）

 产品设计的原则、流程与思想

 以互联网用户为中心+互联网用户体验

(四) 线上产品的用户画像与精准营销实践

 线上产品用户的数据类型与数据源

 线上产品用户的产品画像与互联网用户画像

 画像变量指标的确定

 线上产品画像和互联网用户画像流程

 线上产品与互联网用户的相互映射

 线上产品用户的营销策略与精准营销

 线上营销平台构建

 线上营销活动策略与推广

 线上营销活动风险管控

(五) 线上产品用户的风险管控建议

 线上产品用户的内部风险与外部风险

 线上产品用户的征信特点与征信评估

 线上产品用户的准入机制与交易监控

 线上产品用户的客群分类与限额管理
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(六) 商业银行面向互联网用户的“变”与“不变”



 服务模式的创新求变－“双银行（社区银行+智能银行）+双平台（金融服务云平台+互

联网用户大数据平台）

 营业物理网点与服务终端的创新求变（VTM 机等智能设备、移动终端、虚拟远程及视

频终端、电视终端等）

 不同小企业客群的多元服务、个性化服务（物流、电商、涉农等小企业客群；三农互联

网用户等）

 金融服务的场景切入与细致化、颗粒化和个性化

 金融产品设计与推出的标准化与个性化紧密结合，形成金融产品的品质分级、风险分类

等

 多维互联网用户数据的来源整合、贯通及多种系统的打通

 逐步增加线上金融服务场景，线下客户向线上的渐推
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