
智行理财网
银行好的建议(对银行的建议)

天下苦用户久矣，只是银行来得迟。

在互联网，关于用户领域的战斗很早就开始了。

「用户画像」、「用户标签」、「用户体系」、「用户行为」······类似的名词
我还可以再背几十个。光听名字，它们都很难直接的产生价值，但这并不妨碍
一波又一波的互联网平台们，不断探索着它们的正确打开方式。

而银行，或许是受传统行业的惯性所累，或许是习惯了在客商关系中的主动。
明明可以坐拥用户身份信息、资金情况、消费情况等等其他行业苦求不得的用
户信息，却偏偏一而再的胡乱出招，留不住用户。

直至发现种种问题：

为什么我行代发客户工资到账马上转他行？

为什么网点新客给他们装APP后还不打开？

为什么行内客户那么多月活只有千分之一？

为什么…？

此刻，才惊觉，原来「我」对自己的用户根本不甚熟悉。

客户思维，是即时的服务、短暂的互动、单向的需求。就比如在银行网点坐等
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客户上门办理存款，有人来就办，办完就算。

银行的客户思维，直接使得自己的产品「难用、无趣、缺乏延伸价值」，用户
只会在不得不用
的时候，才打开APP（如转账、
看余额...），
这就导致产品面走窄，用户
打开率低、记忆点弱。
银行再一次把线上平台又变成了传统网点，甚至还不如网点——毕竟网点有专
人服务呢。

只有延长产品的使用时间，才能最大程度激发用户兴趣、首购、复购、分享。
因此当我们在谈用户思维的时候，做的事情正是把客户拆成更广的「流量」因
子，我们通过对用户群体的拉新、促活、转化、留存，从而与用户建立联系，
提升用户的活跃度和忠诚度，这也正是招行前两年一直在做MAU的考量——
互联网用户运营，养成大于变现。

说到MAU，许多人就有疑问：MAU有用吗？

答：AUM的来源是MAU，没有MAU哪能收割AUM，对于银行来说AUM才是
关键啊！

做运营的都知道，活跃用户盘子的大小，决定着转化的大小。

而活跃用户的黄金法则就是用户运营
，大家都知道用户运营很重要，但怎么做，先做什么？调动什么资源？建设什
么平台？

很多人都听过「冰山理论」，其实用户运营可以通过冰山简单来看：呈现在用
户面前的，为用户运营的表面体系，而用户没明显概念但我们在默默打造的用
户生态，为更深层次的用户体系，组合拳打出，才能做到用户精细化运营。
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常见的激励形式有：勋章、排行榜、积分、虚拟货币、成长值、经验值、等级
、身份、特权、成就等等，基本上要基于用户的虚荣满足心理来考虑形势。

// 海之下：看不见的手，分层+分类推动用户潜成熟

如何让用户在进入APP感觉如沐春风，令他“说不出哪里好，但是谁都替代不
了”？

实现这一目标的前提是：基于用户属性、行为、业务、价值等并结合用户所处
生命周期阶段，
制定不同等级、不同生命周期阶段
的用户精准营销运营策略，策略内容包括细分客群、客群特征、事件触发条件
、客户触达渠道、触达内容、监控指标相关内容，其中触达内容包含线上活动
、短信微信贴尾、产品话术等。

其实，处于运营C位的用户运营十分庞大且复杂，不少银行在独立展开运营时
往往重做业务宣发、内容社区、活动中心，而忽略用户需要什么。我们团队在
和银行深入沟通中，发现或许银行人不是不想做，而是不知从何开始。

这时候，我们的专业团队可不就来了↓↓↓↓↓↓↓
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并为其提供用户运营方法论及APP代运营的带教服务，充分保障用户成长体系
的落地实施与长久经营。

2. 深耕银行业多年，是500+国内外金融机构的共同选择

我们团队积累了十数年的、可验证的一线咨询营销服务经验和案例。已为多家
银行机构提供数字化营销咨询与运营服务，覆盖银行业零售、对公、信用卡、
移动金融、私行等多个条线，服务客户涵盖国有银行、股份制银行、城商行、
农商行、农信社等各类型银行机构及其他金融机构等，是500+国内外金融机
构的共同选择。
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只是，在浩瀚的用户运营工程中：初心易得，始终难守。

那么，欢迎与我们交流共创实现：不忘初心，方得始终~

想要了解更多关于用户运营解决方案？

那就赶快关注和联系界界吧，你想要的全都有~
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