
广发银行梅州分行零售客群营销

◆ 品牌名称：广发银行梅州分行

◆ 所属行业：金融类

◆ 执行时间：2022.05.26-12.31

◆ 参选类别：金融类



项目资料

仅展示部分活动页面

五重礼活动页活动主页 四重礼活动页 三重礼活动页 一重礼活动页



背景&目标

为了进一步夯实零售客群建设工

作基础，充分运用金融科技赋能

业务发展，广发银行梅州分行开

展2022年线上化客户营销活动，

依托手机银行、微信等行内外线

上平台，提升市场活动触达率，

扩大活动受众面，强化线上化拓

客、养客的能力。

背景和初衷 目标

提高添加企业微信客户数、新增

零售基础客户（1星级及以上）、

新增财富管理客户（4星级及以

上）、新增私人银行客户（7星级

及以上）、新增E秒贷客户数量，

对不同客户类型开展维系留存活

动，通过微信公众号平台，搭建

H5活动，以达到获客、粘客、养

客的目的。



挑战&困境

受制于总分行数据传输，新增
达标客群无法实时更新，需要

人工辅助跟进

受制于总分行数据传输，新

增达标客群无法实时更新，

需要人工辅助跟进。

权益获得与核销，能让客户

感受到好处，并进一步激发

客户参与更多活动。客户达

标抽奖获取权益（微信立减

金）后，权益核销率较难提

升。

疫情对投资、消费、生产等

经济活动造成明显负面扰动，

叠加要素短缺、原材料等生

产成本上涨等因素，企业、

居民信贷需求均明显减少，

信贷业务推动受到影响。



洞察&策略

微信作为生活沟通媒介，企微做为工作沟通、客户联系媒介的观念逐渐被更多人接受。除此

之外，银行也在用更多的‘内容’打动客户，使其更乐意去添加银行企微福利官、客户经理

企微，这些‘内容’包括获得专属服务、第一时间获得产品和活动信息以及添加赢好礼等。

让客户对一个页面形成认知，在该页面中活跃/留存及最终业务转化，有不同的逻辑与方式

1）活动：用权益吸引客户；

2）方案：替客户解决一切烦恼，提供一揽子方案，让客户换其他手机银行APP的成本提高；

3）客户教育：结合理财产品特点做展示。

人们对添加企业微信接受度比预想中高

让银行客户迈出第一步要多种策略相互配合

洞

察



洞察&策略

01 02

核心策略 创意策略

云部署H5形式提供在线营销阵地，

对理财产品进行卖点包装，实现客

户在线申购。经过身份校验后，达

标客户进入活动专区进行抽奖，实

时发送权益。

• 白名单检验：对客户身份进行区

别，识别用户状态，达标客户将

获得抽奖机会；

• 抽奖环节短信校验：客户抽中奖

品在派发奖品时，进行短信校验，

屏蔽管户经理道德风险。



媒介&执行

客户在活动页面参与活动时将被引导

登录，并与行方所提供的白名单进行

匹配，以识别客户状态(资产等级、

是否新客、是否达标)等，以进行精

准营销。

精准营销

亮点

做为微信服务商，数驰使用微信支付平台

提供的标准化营销产品‘微信立减金’做

为客户权益。微信立减金是方便银行在自

有流量场景（APP、公众号、小程序等）

发放微信支付银行代金券的营销工具，可

以毫无障碍的使用全部微信支付代金券能

力（领取提醒、到期提醒、自动插卡包

等），银行还能根据自己的需要个性化定

义活动形式（开卡返券、大促活动送礼

等），便捷高效的引导用户领券用券，进

而满足银行在自有流量场景的个性化营销

诉求。

创意性



媒介&执行

实施过程

Step1 Step2 Step3

在行方渠道进行活动的

营销推广。

根据客户抽奖、核销情

况，优化页面设计及客

户交互流程，包括按钮

小红点、抽奖-派奖环节

优化，以提醒客户进行

抽奖，提高客户粘性。

对一重好礼“添加企微”

活动页面进行优化，新

增客户经理企微曝光，

增加客户在线自主添加

企业微信。



媒介&执行

执行

微信公众号、企微微信与

行方自有营销渠道相互配

合，做为新客、老客营销

工具，对活动进行曝光与

宣导。

通过公众号、企微、短息

等点击活动链接进入活动

页面，及线下厅堂做视频、

单页宣传，客户扫码进入

活动页面。

• 对活动进行埋点，统计客

户操作路径，知悉客户最

感兴趣的活动，发现客户

流失环节并进行优化；

• 自动化监测权益数量，实

时监控权益派发情况及剩

余权益数量，当活动权益

低于阈值时将发送短信给

运营人员进行预警。

运用数据调控过

程和优化策略

受众参与互动的

营销场景

媒介应用的优化

与组合



效果&反馈

二、三重礼

五重礼

1.7k 229%

新增添加企业微
信人数

累计达标可抽奖
人数

达标率 达标率累计达标可抽奖
人数

1k 2k 200%

0.8k 1.5k 188%

达标率新增财富管理客
户数

累计达标可抽奖
人数

达标率新增E秒贷客户
数

累计达标可抽奖
人数

0.75k 1k 133%

新增开卡、理财
体验客户数

四重礼

一重礼

行方的活动目标设定及截至9.06客户达标数量

新增添加企业微
信人数

累计达标可抽奖
人数

达标率

3.9k



效果&反馈

数驰科技借助H5及微信支付银行营销工具，在满足银行数据、信息安全的前提下，高效开发、便捷部署，为银行提供在线

营销阵地，形成营销效果提升闭环全流程。



效果&反馈

专区原型，其设计能

支撑营销活动呈现，

实现业务目标的达成。

专区活动交互符合客

户体验逻辑，各页面

设计图满足我方需求。

客群标签与活动规则，

经过讨论，达成一致，

并有较好的交付资料。

权益采购符合规范与

要求。

活动上线后稳定运行，

在活动数据检测与活

动优化上能积极响应。
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