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“支付+”场景金融助推农商行

数字化营销转型实践



支付场景建设核心在于依托银行的互联网支付手段，利用支付数据和场景数据进行风控、

营销和定价等方面的深度挖掘和应用。

支付场景数据分析和挖掘，精准识别风险，提高贷款准入率，并且可以针对不同的消费场

景推出个性化金融产品。

有助于打破传统金融的地域限制，提高金融服务的普及率和便利性。通过移动支付和线上

交易，可以覆盖更广泛的用户群。

引言
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区域银行数字化营销转型背景

PART     ONE



银行数字化营销转型背景

1 宏观挑战

城镇化趋势带来县域人
口的减少
• 怎么样找到在外人员
• 怎么样营销在外人员
• 怎么样服务在外人员

人口老龄化、年轻客群
的流失

• 怎么对客户分层分类
• 怎么针对不同客群设

计产品

数字化带来网点客流的
减少

• 怎么加快数字化转型
• 怎么提升网点的功能
• 怎么真正实现线上线

下融合

乡村振兴大行下沉带来
竞争压力的加剧

• 县域市场的边界被打破
• 科技让大行的服务延伸

能力更强

金融监管趋严，营销成
本上升

• 怎么降低营销成本
• 怎么在合规的前提下

创新



银行数字化营销转型背景

2 微观痛点

线上服务品牌影响力弱，
尚未实现精准营销和精
细化运营。

增户扩面乏力，无法精
准识别客户，长尾客群
服务不到位。

大量存量客户转化路径
不清，竞争激烈，客户
需求多样化，营销手段
单一。

只有销售，没有营销，客
户旅程管理不到位，缺乏
经营客户的工具和技能。

激励体系难建立，方式单一，
激励目标和评价指标不清晰，
员工难以被有效激励

转型难 获客难 转化难

留客难 激励难



运营成本重

营销转化难

服务低效

已成为银行负担

收单
困境
突破

零售
金融
赋能

赋能零售业务营销触达、
转化能力

突破收单支付业务困境，以及如何赋能零售金融



金融机构收单支付同质化严重，通过补贴手续、返佣、优惠等营销策略抢夺市场，
已经步入“优惠一旦停止，商户就流失”怪圈。

01 银行机构

02 第三方支付机构

03 移动支付
微信、支付宝占据移动支付80%以上市场



商户可选择的机构非常多，如国有银行、本地商业银行

；三方收单机构银联商务、拉卡拉；四方机构收钱吧为

代表等收单机构。

收单
机构

以微信理财通、支付宝余额宝为代表的国民理财金融产

品普及传播，客户金融理财意识增强和获取金融产品服

务更便捷，削弱了收单资金的沉淀。

金融
常识

收单机构提供的服务，多数停留在交易结算环节，无法

满足商户营销赋能诉求或者赋能不足。
赋能
能力

多

强

弱



手续费支出居高不下

2020年我行累计手续费支出累计约2100万元，平均各家手续费垫付
金额在2250万元,2021年全省累计手续费支出13.9余亿元，2022年
我行手续费累计支出2500余万元。

产出无法具体量化

按照投入产出比计算，每年投2000万元成本，换得区区几亿元
的日均存款、日均贷款，是否值得，如果不做这项业务，我们
又是否能承受起该部分市场的流失？支付已经成为一种软实力，
很难量化真正的产出。

产品可替代性较强，服务不好易造成反作用

市面上收单产品较多，门槛偏低，系统稳定性与微
信、支付宝还有差异，客户经理工作繁杂，服务较
难做到7*24h维护，维护不利易起到反作用。

支付业务高速发展，前景在何方

如何在支付市场的
洪流中降本增效成
为该项业务的发展

重点



产品同质化严重，营销和管护粗放，手续费补贴成本大，商户收单价值低、粘性弱，流量场景转化

难，缺乏数字化运营能力，近乎看不到收单业务价值？

收单已成为银行机构负担！



产品差异化 收单场景转化

数字化运营

错开同质化竞争，建设有
附加价值的金融产品

差异化竞争 通过消费金融强大流量场景，带动信贷产品、电银
产品、普惠金融产品传播、营销、销售

营销触达转化

大数据计算，精准化营销，精细
化运营，实现运营效率提升、成

本下降

数字化决策

实现收单业务良性运营



互联网支付基本交易情况

1、截止22年末，存量互联网支付商户30012户；

2、近四年累计交易金额450.37亿元，累计交易笔数1.68亿笔。

3、2022年末日均交易金额3500余万元，日均交易笔数13余万笔。



“支付+”场景金融建设实践
PART     TWO



支付入口 场景核心 金融服务

在场景金融中，没有场景就没有支付，没有支付就没有金融，场景是核心，支付是入口，金融是附加服务。

商业银行只有深耕高频消费场景，把握客户和商户的流量入口，才能为客户定制综合金融解决方案。

近年我行发挥支付平台的优势，下沉市场、扎根本土，结合我行自身特点，对县域的商超、医疗、教育、出行

等行业实现场景全覆盖，目前场景化商户已经在我行支付生态中占据举足轻重的地位。

支付+场景+金融服务=打造区域商业银行场景金融生态



3万户商户交易
存量商户再拓展、再细化、加强风控、
做好分类，精细化管理，做好清退机制

大数据客户画像
交易数据+行为数据+本行数据

打造的支付场景
教育、医疗、商超、交通场景

小程序综合营销入口

卡营销、行内产品营销、广告推送等

通过支付业务+场景化建设+小程序，三者进行融合，最终实现县域农商行本地生活的闭环，将我行产品融

入进场景生态中，降低了我行的获客成本，提高了用户粘性。打造本地银行，县域农商行的花呗、借呗。

农商行
生态闭环

打造农商行本地化生态闭环
（我行收单支付业务基础情况）



互联网支付场景建设情况-银医场景

以便捷支付挂号缴费为抓手，持续深耕银医项目共建，历经5年时间，做到县
内医疗全覆盖。截至目前，全区域30家公立医疗机构，450家村级卫生室全
面接入我行互联网支付平台。



互联网支付场景建设情况-商超场景

以便捷超市收银为抓手，持续深耕银超合作，累计拓展大型商超收单商户17户，门店100余家，截止2022年末交易金额10.04亿元，交易笔数
2059.89万笔，我行实现手续费收入200余万元。根据本年的交易数据分析，收费类商超日均交易笔数占总商户交易笔数的14.7%，交易金额占比达
2.4%。

与合作商超共同打造我行贷记卡生态环境，累计参与消费笔数达6929笔，订单金额40.78万，优惠金额10.55万元（我行垫付8.41万元，商家垫付
2.14万元）



互联网支付场景建设情况-交通场景

我行与县公交公司合作，通过“互联网支付”产品，为全县公交提供二维码

扫码收款服务，截止统计期末累计为公交公司400余量车提供扫码支付业务，

累计交易笔数681.51万笔数，金额3761.52万元。

为我县收费站提供收款方案，帮助其解决收费站收款对账问题，截止2022年

末，累计帮助其收款63.31万笔数，金额2312.92万元。

根据本年的交易数据分析，交通场景日均交易笔数占总商户交易笔数的5.2%，

交易金额占比达0.2%。



互联网支付场景建设情况-教育场景

以便捷学生缴费为抓手，持续深耕银校合作，通过线上微信小程序结合线
下二维码收款等方式，助力学校缴费。近年受疫情影响，选择使用线上缴
费的中小学和幼儿园增多，本行为全县53家中小学和幼儿园提供线下扫
码及线上学费缴纳服务，累计缴费6万笔，缴费金额1.5亿元。为全县88
家培训机构提供学费缴纳服务，累计缴费4.9万笔，金额7395.95万元。
教育缴费合计10.9万笔，金额2.24亿元



互联网支付风控系统情况
1、随着收单交易规模的攀升，以及社会上一些电信诈骗手段的升级，原
有的事后风险管理系统已经无法满足现在的需求，我行于2019年8月上
线支付风控交易系统，该系统利用最新的大数据相关技术，实现对海量交
易数据进行各类复杂的实时与离线相结合的异常交易行为分析。截止目前
省联社的收单风控系统依然使用事后风险控制系统，再加上处理流程、时
间较长，导致很难精准、快速的处理套现、诈骗等风险交易。

2、我行通过自建的风控系统，在不影响海量的高并发交易的情况下，
建立商户交易、资金账户风险监测模型，逐笔筛选每一笔交易，动态
的监测商户交易行为特征、客户交易终端定位信息、账户资金进出等情况，
做到事前快速拦截，事后统计分析等功能。

3、截止2022年末，风控系统累计拦截疑似异常交易金额78.44亿元，笔
数263万笔；限制交易用户13331人；限制交易商户2932户，累计为我
行节省套现交易、风险交易等手续费支出约1568.8万元。



         利用微信/支付宝场景流量，建设银行卡移动支付体系，免手续费支出，带动借记/贷记

卡活跃度，增加活期存款，构筑银行营销生态体系！



系统名称 设备 流量卡 是否会漏报 稳定性 维护成本

传统消息系统 ✓ ✓ ✓ 低 高

传统app消息系统 ✕ ✕ ✓ 低 低

商服通系统 ✕ ✕ ✕ 高 低



C等级商户

B等级商户

A等级商户

J等级商户

I等级商户

H等级商户

F等级商户

E等级商户

D等级商户

等
级

越
高

价
值

越
大

等
级

越
高

越
优

质 商户活跃率

商户标记化考量指标

商户资金留存率

商户收银健康率，违规交易占比

商户波动率，收银流水稳定率

……



商户经营实时分布图

顾客消费行为预测（数据建模+计算）

精准商户定位，“营销”和“风控”两手抓。

为商户引流（营销投放、商家曝光、门店导
航）



打造区域农商行负债—资产业务流量闭环





营销精准投放，千人千面产品精准推荐，实现流量变现

精准营销投放
千人千面产品推荐

客户领取营销，获取客户数据

01 02 03



场景金融客流引流转化信贷营销业务流程图 流量变现触达营销数据

日均点击23001

2

3

4

日均自助办理成功 7 笔

申请办理断点39笔

断点派送营销数量6笔

网贷产品营销



支付后 引导网贷申请

转化

网贷产品营
销

支付前 网格化营销对接线上申请有问题的用户



场景金融助推数字化营销成效
PART     THREE



数字化零售营销实施成效—

运营好支付场景，占据用户手机“一块屏”，以线下支付场景为切入点，配合营销推广活动，以小程
序推广绑卡为抓手，打造公域获客、营销、宣传一面屏

用户流量大而稳，日均17W人次打开这块屏。

获客快速便捷，已获取96555用户信息，35090实名，
19227常态化使用我行卡支付，月均交易1.46万笔，
金额400万元。

营销投放便捷，通过消费记录和我行大数据，
实现精准营销投放

营销栏



场景金融推动银行卡活跃率增长情况
互联网支付的交易数据分析反映出我行近年来，在睢宁深耕本土，客户认可度提高，我行借记卡活跃占比显著增加



场景金融推动贷记卡客户增长情况
互联网支付的交易数据分析侧面反映出我行近年来，我行贷记卡的推广、场景配合工作显著，贷记卡卡活跃占比显著增加



场景金融推动我行贷款规模增长情况



场景金融推动我行贷款户数增长情
况



场景金融推动我行线上贷款规模增长情况



场景金融推动我行线上贷款规模增长情况



场景金融推动我行线上贷款户数增长情况




