
厦门XX银行APP代发专区运营

◆ 品牌名称：厦门XX银行

◆ 所属行业：金融类

◆ 执行时间：2021.09-至今

◆ 参选类别：金融类



项目资料

仅展示部分活动页面

勋章活动页 勋章活动页 开盲盒活动页 攒金活动页 向“薪”福出发页



项目背景

用户资金收入规律稳定

可通过企业活动批量获客 可通过企业类型识别用户属性

资金额度大

代发企业客户特性

群体巨大数量多

触达手段形式多元化

• 代发业务是对公和零售业务的交汇点，以「代发」为纽带，一面要为企业数字化转型提供一站式「综合解决方案」，一面

要着眼于零售客群的需求，提供多元增值服务。面向一个个具体的代发客户，他们对于银行而言都是优质客户，只要营销

得当，必能大大提升客户在管资产。



项目目标

核心目标：AUM提升（资产管理规模提升）

项目分阶目标

拉新促活

代发专区建设：

内容教育与围绕“资产提值”的活

动开发

代发专区建设：

功能规划与围绕“资产提值与动

账”、“客户手机银行服务体验”

的活动开发

项目1.0 项目2.0 项目3.0



营销痛点

收到工资后的两三天内，资

金大多转出卡外，用于日常

生活的刚性支出，或流向其

他银行理财产品。

资金存留时间短 线下链接客户难持续线上缺少有效活动做维护获客成本高效率低

传统营销单靠人力获客，成

本高，效率低，成效缓慢。

行方刚介入对代发客户的运

营中，还未建立起针对该客

群特性化需求、持续化深度

运营的营销阵地。

线下链接客户难维持

缺乏持续性的用户触点及经营

阵地。一方面，线下进企业活

动次数有限，费时费力；另一

方面，进企活动结束后，后续

难以持续维系和触达客户。



营销挑战

存量客户要唤醒，新增客

户参与量要更高，需要通

过多种渠道触达客户，提

高整体客户活动参与度。

流量触达要扩大且有效转化

01

需要持续教育客户，让客

户多次参与活动，故需要

做习惯养成型任务策划。

培养客户参与专区活动的习惯

02

在活动之外，需要做专区

内容运营及客群细分推送

产品 ，让客户体验更多种

类理财产品及行内功能服

务，提高客户在管资产。

产品渗透率要提高

03



项目运营策略

1.0 2.0 3.0

提供更丰富的功能体验与更好的交互活
动，提升单个客户价值与活动转化漏斗代发客群理财教育与资产提升本土化活动营销驱动

为代发客群提供基础服务（工资查看/

薪税计算器/贷款计算器），活动交互

更丰富（抽盲盒/解锁勋章）、UI/UE

更具创意（行内财神宝宝IP/奖品轮

播），客户可参与活动更丰富，提高

「活跃」，增加「离开成本」，保住

「留存」，促进资产提升。

年初客户资金充足，会对资金收

入做归整，并做来年投资分配。

此时以内容教育及一揽子方案触

达客户，打造“短中长期理财”、

“人生四笔钱”、“新年攒金活

动”。将“黄金积存金”作为活

动权益以促进客户新开黄金账户。

打造符合当地特色的活动，为活

动拉新与引流。



项目亮点：ICON工资查询

薪税计算器页面 十二星座理财性格页面工资查询页面

在常规活动策划外，针对代发客户更多场景需求，策划工资查询、薪税计算器功能，推出十二星座理财性格，在解决客

户需求的同时，赋予专区更多要素。



项目亮点：定期客户调研

调研时间点 调研对象 调研方式

• 内测阶段、营销活动/功能上

线后2周、活动/功能上线后1

个月；

• 二次进企营销的企业意愿和需

求调研及收集。

• 活动类：已推送已浏览已参与

已达标客户、已推送已浏览未

参与客户、已推送已浏览已参

与未达标客户、已推送为浏览

客户；进企推广客户；

• 功能类：已推送已点击使用客

户、已推送未点击使用客户、

未推送已点击使用客户；进企

推广客户。

• 短信问卷

• 电销回访

• 进企（代发微信群）调研



项目1.0>向“薪”福出发-活动亮点分析

【活动主题】向“薪”福出发

【活动背景】为促活转化代发工资客群，特推出专属活动专区。

【活动目的】引流、活跃、业务转化活动，难度逐步提升，让用户由

浅入深地参与活动。

【推广渠道】微信公众号、银行APP

【项目展开】

• 以航海为主题，结合当地特产元素进行设计。活动分为三站：答

题闯关、体验理财、理财达人。

• 通过简单的答题闯关活动，引流用户到活动中，再通过体验理财

活动实现理财产品“种草”，最后再通过理财达人活动，实现深

度业务转化。

【活动权益】微信立减金、腾讯视频会员、朴朴代金券、美团外卖代

金券、青桔单车。



项目2.0>年终加薪，好礼不停-活动亮点分析

【活动主题】年终加薪 好礼不停

【活动背景】年终奖发放高峰期。年初大家会盘点过去一年收支，规

划来年资产分配，开展主题活动促进代发客群资产留存。

【活动目的】客户理财教育+资产提升

【推广渠道】银行APP

【活动权益】黄金积存金、美团外卖代金券。

【项目开展】

• 财富规划：加强“人生四笔钱”资产配置理念的宣导。以图文的形

式教育投资者，帮助投资者明确规划，提供指引，帮助用户决策，

让用户直接购买产品。

• 攒金活动：月日均资产提值活动，设置1-5-10万元三个门槛，达

标即可获得黄金微红包。

• 薪上加薪：将“短-中-长”期理财目标与对应期限理财产品相匹配，

满足客户不同期限投资需求。

• 薪鲜资讯：分发行内服务升级、品牌建设、异质化活动信息。



项目3.0>薪动夏日，“薪”喜出发活动-亮点分析

【活动主题】开薪盲盒月月抽

【活动背景】通过前期的运营，策划专区主题板块促活用户，提高客

户在专区的留存率。

【活动目的】促活、完善客户标签

【推广渠道】银行APP

【活动权益】微信立减金、美团外卖红包、京东e卡、腾讯视频月卡、

青桔单车。

【活动开展】

• 行内APP原生页面跳转。

• 基于客群标签接口，客户达标前端即显示抽奖机会，调用对应抽奖

配置。

• 对接多种权益及兑换渠道，含微信生态派发微信立减金、复制券码

至兑奖接口、调用行内权益派发渠道APP内派发权益。



项目3.0>薪动夏日，“薪”喜出发活动-亮点分析

【活动主题】点亮勋章抽大奖

【活动背景】针对“点亮勋章”活动进行优化包装，结合勋章活动的玩

法，降低客户认知门槛，促进用户购买理财产品，达成资产提升。

【活动目的】资产提升

【推广渠道】银行APP

【活动权益】微信立减金、京东e卡、瑞幸咖啡饮品券、青桔单车、腾

讯视频会员、百果园代金券、饿了么、加油卡。

【活动开展】

• 进入页面设置“开启牵手”过渡页，展示银行IP，给用户更多仪式

感。

• 打造“勋章墙”，用点亮勋章的形式让用户在完成任务的同时购买

相关产品，做好理财配置。

• 奖品橱窗设置交互，可左右滑动奖品，让权益展示更前置，更具吸

引力。

• 设置成就勋章，灰、亮区分勋章是否已解锁、长按勋章时出现勋章

可动，让活动与页面交互更互联网化。



客户反馈

• 活动设计与客户体验上

已具有互联网金融形态。

• 3D设计就是好看，金属

风很高级；

• 奖品陈列及抽奖过程的

动态效果好看。

• 客户触达方式多样，除

了常规渠道，还补充了

虚拟人、客户动账贴尾

等渠道；

• 活动设计能结合互联网

方式，把常规的活动任

务包装得好玩有趣；

• 客户数据方式较好，能

把客户数据分层、分类，

打上对应标签，更有利

于做进一步客户营销。

行方网金部负责人 行方活动运营对接人 其他


