
全渠道
普惠金融营销体系建设与实践



① 建设背景与方案



新网银行展业特征

新网银行是一家数字原生银行

无分支机构

与主流银行相比

无客户经理

无现金业务

无原生客群

无自有场景

无特殊数据

与互联网巨头的金融板块相比

全在线

手机线上申请
在线调用大数据评估
在线机器审批决策

自动化审批占比99.6%

数据多跑路   客户不跑路

一个身份证   一个营业执照
小额信用      随借随还

平均审批时长20秒

秒申秒到   实时响应

全国展业
核企产业链上下游手机一键申请，

新网0接触，
一种体验，一个流程、同样效率

一证一照即可

全实时 全客群



全渠道普惠金融营销体系建设演进路径

2016年~2018年

通过 客户基础标签（额度、

利率）或 外部名单导入，手

工筛选出客户以供执行营销

活动

01.名单式营销

2019年~2021年

通过不断丰富用户数据，沉

淀标签，实现营销全过程

T+1自动化 以及全渠道营销。

如 授信未借款、注册未授信

02. 标签营销

2022年~2023年

重视营销的时机、通过捕捉具

有商机性质的关键事件（渠道

行为时间、特定交易事件位置

时间等），在事件发生的关键

营销窗口期调用预设策略进行

实时营销干预

03. 事件营销 2023年以后

将业务流与数据流融合，产

品、客户、营销策略交叉融

合，营销全流程风险联动，

实现全局最优营销策略，实

现全域数字化营销

04. 全域营销



全渠道普惠金融营销体系——数字化运营体系的脊梁

数字化运营价值目标：提升经营效率、降低运营成本、助力业务发展



全渠道普惠金融营销体系——建设目标

由数据驱动，打通各业务领域营销策略，将营销策略由点线体系化发展为面体。02

融合多渠道、全产品、全客群、全营销策略，将四者之间的业务流与数据流融合，实现最优营销策略。03

01 整合全局资源，融汇贯通多维度数据要素，赋能营销决策。

总体目标：提升经营效率、降低运营成本、助力业务发展

全流程风险联动，将风险策略嵌入营销流程。04



全渠道普惠金融营销体系——总体建设思路

构建“四域五全”数字化营销体系，将业务流与数据流融合，产品、客户、营销策略交叉融合，营销全流程风险联动，实现全局最优营销策略。
l “四域”：公域、外域、内域、私域
l “五全”：全方位感知客户、全生命周期客群画像、全局最优数字营销策略、全渠道自动化执行引擎、全流程风险联动

内域
内域挖掘

针对存量客户激活、低价值客户提升

                全生命周期客群画像
大小模型结合，行业特征+行内特征，形成自

有客群画像

               全局最优数字营销策略
依托金融产品运营和客户运营，结合全渠道、营销

策略，实现四者之间的交叉融合

               全渠道自动化执行引擎
全渠道触达，自动执行营销策略

数据流
所有数据资源

业务流
不同价值客户
业务营销策略

                  全方位感知客户
聚合“四域”数据，通过大数据分析，感知客

群关联关系

全
流
程
风
险
联
动

执
行
结
果
反
馈

公域
公域引流

针对互联网用户或潜在客户

外域
外域拓展

针对合作方引流，价值更高，信息更全

私域
私域运营

针对高价值客户专属VIP服务

客
户
价
值

低

高

四域 五全

数据聚合

模型建立

业务流数据流融合
（全产品、全客群、全策略）

执行最优策略



全渠道普惠金融营销体系——全景视图

客户价值水平 客户产品数据客户基本信息  客户交易数据 客户行为旅程  客户来源渠道
全方位

客户感知

事实指标
身份背景
关联关系
财务状况

持有产品
评价分析
业务往来

服务管理
风险信息
客户反馈

智能指数
障碍指数

流失预警
大模型意愿判断

价值预测

投诉预测

事件指标
行为事件
业务事件

外部事件

断
点
事
件

2B指标体系
基本属性
企业关系

企业信用

业
务
往
来

全生命周期
客群画像

客户标签
基础类标签

行为类标签

客群分析
客户价值分层

专题数据分析

AB引擎

ABtest
实验配置

流量分配与执行

实验版本管理

实验报告发送

流程编排

流程画布
受众选择

多波动配置

多渠道联动管理

画布客群查看

策略推荐

偏好分析
渠道偏好

产品偏好

时段偏好

路径分析

数据挖掘
历史策略分析

客户行为价值

专题数据分析
过程分析监控

策略引擎

营销活动
客群筛选

活动审批

私域运营

广告位配置

标签宽表

活动创建

效果报表

断点营销

全局最优
数字营销策略

营销评估

效果分析

收益测算

全渠道自动化执
行引擎

自营渠道
手机银行

PC网银

客户服务

三方渠道
公众号

小程序

企业微信

触达渠道
电话营销

智能外呼

短信触达

策略规则
产品策略
渠道策略
客群标签

执行引擎
行为全自动

过程全记录

全渠道普惠金融营销体系

全流程风险联动

私域、内域、公域、外域联动，融合数据流，传导业务流

监控预警



打造数据安全共享平台——补充客户数据维度，让数据可用不可见

利用多方安全技术在业内首家解决了多机构间欺诈信息安全实时共享的技术难题，联邦学习技术解决机构
间数据共享安全合规难题，实现了金融机构间“数据可用不可见”的合作模式。

…N同
业
数
据

互
联
网
数
据

隐私计算平台

多方安全计算子系统 联邦学习子系统

SM3 PSISM4 OT
DH GCPaillier ……..

算法调度/组合

短时多头查询 电信诈骗识别 联合建模 流量合作

农商行A 农商行B 农商行N

城商行A 城商行B



构建全流程信息安全保护体系——保护客户隐私安全，合法合规触达客户

系统安全架构

合规获取用户信息
• 公域互联网客户：通过产品流程引导至我

行公众号、小程序、APP进行信用授权。

• 外域合作方客户：通过隐私计算、联邦学
习，解决与合作方的数据安全共享。

完整的使用权限管理
• 功能权限控制：提供基于菜单、页面、功能按钮

三层精细化的权限控制。

• 内域数据权限隔离：提供基于运营人员、业务条
线、部门的数据权限控制以及流程审核机制。

• 私域数据管控：精细化控制对私域客户运营的人
员、沟通形式等。

全流程数据交互安全
• 数据加密传输：前后端用户交互、合作方数据交换采用

安全加密通道。

• 数据脱敏展示：前后端数据脱敏，在前端展示、操作流
水、日志打印等方面有完整的数据脱敏组件设计。

• 关键日志记录：记录运营操作日志，登记营销全流程执
行流水。

提供从信息获取、传输、使用的全流程信息安全保护

自动发布安全 服务开放监控运维操作审计 。。。

恶意代码防范 桌面终端安全通信传输保护 。。。

应用安全加密 组件安全管理用户身份鉴别 。。。

数据访问控制 敏感数据识别数据合规与安全共享 。。。

基础架构安全

运行操作安全

数据应用安全

应用服务安全



建立消费者权益保护策略——提升客户体验，避免过度营销打扰客户

针对“四域”客户，我行分别在协议签订、策略配置、流程审核、实时质检等方面对消费者权
益进行保护，避免过度营销打扰客户。

客户意愿反馈调整营销策略01 通过客户意愿反馈，分析存贷意愿和倾向，自动调整触达频率频次，避免对
客户的过度营销和打扰。

话术实时质检保障执行合规02 通过全渠道营销触达数据回检，对营销话术、活动内容进行复核，避免误导
销售、违规收费。

设置频率控制避免过度营销03 构建全局客户渠道触达类型、频率频次控制，避免多产品线多波段无限营销
打扰客户。

营销活动执行流程审核控制04 在营销策略编排和执行中，形成的活动，都经过消费者权益保护部门审核。



② 创新应用实践



建立“四域五全”的全域营销模式

在“四域”客户的营销全流程中与风险策略联动，解决贷款产品低频、风险约束等问题，通过全渠道多波段触
达，解决了新网银行无营业网点和线下客户经理的痛点。

针对“四域”客户构建了“五全”的营销解决方案

外域拓展上增加了合作方线索转化率
外域

域运营中给高价值客户赋予了有“温度”的服务
私域

公域引流降低了我行流量获客的成本
公域

内域挖掘基础上提升了存量客户价值
内域

客户感知 客户画像 策略编排 营销触达

风险策略

四域
客户

五全
方案

通过精准营销及多渠道触达，大幅提升远程销售能力和工作效率，25年截止当前营销策略数超过3000+，触达人次
4600万+，有力支撑我行普惠金融业务发展。



建立业风技融合团队赋能业务深度营销运营

从制度、人员、知识等方面深入融合，实现运营创新、降本增效。

人员融合

• 业务经理、产品经理、科技经理、

风险经理等一起浪。

• 50%绩效由业务部门评定

一起浪 进部门 域模式 分享会

绩效融合 派驻制

• 常驻/借调业务部门，建立高效沟通

机制，打破时空壁垒，随时挖掘业

务痛点，实现业务技术融合。

借调制 资源固定

• 前台业务域：聚焦业务，持续交付。

• 中台支撑域：赋能前台，稳固中台。

• 后端服务域：基础能力体系化、开

放化。

职能融合 全行分享

• 运营分享会、风险管理分享会、数

字化产品分享会、数字化能力进部

门

部门分享

金点子
（运营创新、降本增效）



建立全方位感知客户动态构建全生命周期客户画像

通过客户价值模型，对客实现分层，可赋能运营场景高价值客户运营

客户质量好，不一定贡献价值高。在运营场景下应更多关注贡献价值

沉默客户（即仅授信而未完成借款的客户）
占比70%左右，这部分实际上未产生价值，
大部分归为V1

逾期客户归为V0

风险等级ABC中，价值贡献高的归为V5

客户画像分层

V1

V2

V3

V4

V5
贵宾客户

高价值客户

潜力客户

大众客户

睡眠客户



建立内容营销获客数字员工，赋能公域引流获客

数字员工实现内容生成、内容发布，实现公域引流获客，实现10亿+存款

该文章累计107万次曝光大模型生成营销内容

发布

数字员工发布 引流获客

大额存单活动期间，自然流量新客30%的

客户来源于内容运营，带来10亿左右存款



运用企微建立有温度的服务渠道，前承全域流量，后启交易阵地，协同全渠道，提供私域运营服务

引流触点

手机银行

內域
存客

微信小程序

微信公众号

智能外呼

人工外呼

短信

其他触点

全
域
流
量
与
客
群
沉
淀

流量
来源

外域
线索

前链路

客户
坐席
私域

上承前链路  全域流量客户沉淀

下启后链路  全生命周期客户运营 全
生
命
周
期
客
户
运
营

后链路

客户运营

客户留存

辅助进件

授信申请

促进借款

理财代销

贷后管理

消保客服

从前链路向后链路渗透，从流量接入向交易转化

运用企微建立有温度的私域服务渠道

• 数字员工通过大模型外呼完成首次触达以提升线索触达的时效，实现98%以上线索在1分钟内完成外呼，最终实现累计接
通率可达85%以上，接通后累计微信添加率达50%左右，实现企微连接，辅助客户运营；



全流程风险联动助力客户AI提额降利率

贷中风险策略
营销策略
执行

贷中限时利率优惠策略
(意愿预测模型、风险收益识别算法)

营销策略筛选

提交材料
(OCR实时识别)

APP/小程序/客服

提额
客户

客户主动发起

提额结果 已借款客户

客户借款

营销策略编排

已
借
款
客
户未借款客户

微信流水 支付宝流水 银行流水 个税数据 公积金数据 房车数据 证券数据 .....

放款16亿余额8亿，提升在贷规模 激活优质客户，沉淀优质资产保障风险后收益



③未来展望



构建多Agent营销大脑,AI能力融入营销全流程

多Agent营销大脑

流程渗透、人机协同、全局把控 “营销大脑”全链路应用环节

人机协同全域渗透
新客画像线索分发

坐席话术支持

动态任务规划

失联客户任务生成

企微对客办理

退补件专项优化

人机协同全时段覆盖

交接线索自动承接

线索转化全流程
全流程外呼

自动化跟进

高价值转接

企微引流

客户分析
分配策略

沟通策略
流程提效

• 以AI秒级需求预测替代人工经验盲猜，让金融服务'主动遇见'客户
• 用智能体协同终结广撒网式营销，在降低成本的同时提升转化率
• 最终打造'无感却精准'的智慧营销生态，释放亿级存量客户价值

审核执行
运营策略

01 02 03

智能客户画像

线索智能分配 一客一策辅助
营销

数字电销员辅
助办理

数字员工协
同审核

数字员工长
期客户运营

线索入池

全
产
品
营
销

知识沉淀

运营闭环

需求路由
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