
从0到1线上化拓客
腾讯助力数字原生银行小微信贷业务高质增长

在上述背景下， 银行开始重点发展普惠小微贷款业务，
但仍然面临“风险控制”和“成本管理”两大挑战。在风险控制
方面，由于小微企业经营不确定性强、缺乏抵质押物，银行为
小微企业提供融资服务将面临着更高风险成本；在成本管理
方面，受政策让利影响，普惠小微贷款定价相对缺乏弹性，利
润空间相对较小， 相较大型企业贷款需求更加小额分散，且
经营规范化程度较低，使得拓客成本更高。

面对这两大挑战，以真实的用户触达降低风险，并以线
上化、场景化的轻型拓客模式降低成本，已成为银行小微信
贷业务高质量发展的两大关键能力，“数字原生银行”应运而
生。根据腾讯金融研究院副秘书长杨望在《中国金融》刊发的
《金融科技变中求进》表明，数字原生银行涵盖全域营销、各
场景的产品矩阵、数字风控以及轻核心、分布式的架构。银行
能够在平台生态的助力下，构建全域、全场景的轻型拓客模
式，进而实现全域营销，同时综合布局场景，为用户提供更全
面的服务，实现更广泛的拓客。

如今，“宏观经济下行”已成为全球经济的关键词，

尽管我国是全球不多实现经济正增长的主要经济体之

一，但商业银行利润空间仍然被大幅压缩。银行亟需调

业务、优结构，寻找新的利润增长点。与此同时，在强监

管模式之下，消费金融增速也在逐年放缓，助贷联合贷

发展模式亟待转型。在减费的政策利好之下，市场聚焦

点从“向零售转型”到“向小微信贷转型”，中小银行回

归本地，驱动小微信贷规模与增速双提升。然而实际展

业过程中，普惠小微仍面临门槛高、额度低、利息高、期

限短、融资渠道单一等实际问题。

◎ 腾讯三大核心优势，助力银行广告主拓客：

1）全触点覆盖：腾讯系内外海量级应用与流量触点，能全时段、全场景，多维度捕捉目标受众；
2）精准、高质量触达：覆盖高质量金融兴趣人群，同时可通过正反识别、定制人群包、自动化投放

等工具，供广告主实现个性化用户筛选和流量实时优选；
3）全链路风控：通过深度数据合作，与广告主共建信贷产品风控模型，长线提升客户授信水平与

业务效率。

◎ 腾讯小微信贷解决方案能够有效覆盖投放曝光、客户转化、运营服务三大环节：

1）投放曝光：腾讯广告前端拓客引流
微信、腾讯系QQ、腾讯新闻/腾讯视频等平台与内容系全场景流量、腾讯外APP优量汇蓝海流量

等广告流量全场景、全时段高效投放曝光，触达用户，全面提升浏览量、粉丝量及点击率，助推前端拓
客引流。

2）客户转化：腾讯云场景SaaS工具助力转化
在关注、下载、企微等链路的加粉、注册、激活、授信、进件等各个转化环节，提供技术工具支持，

有效促进转化。
3）运营服务：公众号/企业微信客户全生命周期运营
从新客留存、老客激活等多方面进行营销内容与服务跟进，例如采取新客免息券、优质客户提

醒、客户关怀、还款提醒等，盘活全生命周期价值。

◎ 腾讯能够护航广告主从立项到投放成型四大阶段，并持续优化产品：

1）网销立项：明确产品定位、业务流程，搭建系统能力、团队能力，进行盈利性测算；
2）投放准备：确认人群定向、产品链路、考核目标等，同时对接系统、申请预算，推动服务商准入；
3）上线投放：验证网贷系统，获取团队资源，明确转化目标，进行经营分析并管理供应商；
4）放量投放：持续拓展人群、流量，提升转化，推动生态融合。

为更好实现从0到1线上
化拓客，银行在搭建小微信贷
业务团队时，需在前期做好拓
客能力、团队写作、系统能力、
数据建设、团队制度及资金供
给等能力要素建设。

腾讯广告将持续为银行
广告主优化从曝光、 转化、再
到运营服务的营销解决方案，

助力小微贷款业务搭建线上
化、场景化的全域轻型拓客模

式，进一步实现高质量的业务
增长。

在向数字原生银行的转型过程中， 腾讯整合腾讯广告、
腾讯云、公众号/企业微信等产品生态，能够从客户影响、客
户感知到客户服务、客户运营，全方位为银行提供拓客服务，
助力银行信贷全业务链，把握营销新变革。

在过往的合作中，腾讯多次助力银行广告主探索轻型线
上化拓客，提升转化并降低成本。

某银行在推广针对个体工商户和小微企业的个人经营
性贷款产品时，充分挖掘小程序链路生态优势，打造便捷的
转化体验。在注册阶段小程序可一键调取手机号，在申请阶
段采用人脸识别核验身份，在小程序内即可完成授信，并直
接放款到银行卡。最终有效提升转化率，并降低拓客成本。

某银行在推广针对小微企业的企业信用贷产品时，通过
公众号加粉链路探索网销拓客模式。广告主选择投放在企业
主活跃的高价值媒体，精准定向企业主人群。用户点击朋友
圈广告引导至广告落地页，并通过引导关注公众号、申请服
务提醒、注册申请的方式进行转化，最终实现公众号关注率
超过15%，注册率超过50%。此次投放单广告注册率、完件率
均优于大盘，且上线测试投放阶段授信费用率远超预期。
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