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整体来看，中小银行普遍面临新客获取困难、存量客户活跃度低、客

户黏性不强、流失率高、价值创造不足等挑战。通过聚焦生态战略将金融

服务向非金融场景延展，将原本MAU（月度活跃）的金融服务转化为 DAU

（每日活跃）的场景服务，可以帮助中小银行丰富服务内容，增加客户触

达及互动，通过规模化的平台引流，提升客户黏性，从而解决获客难、客

户维护投入大却见效慢等诸多难题。 

近年来，各家大型银行都已将生态建设纳入到发展战略中，竞相角逐

头部大生态及场景资源，而中小银行也正寻找差异化、特色化生态定位并

积极投入，部分银行在这方面也取得了亮眼成绩，业内领先者生态获客已

占到全行每年新客获取的 50%以上。不过，我们也观察到，相比大型银行，

中小银行在生态银行建设中普遍遇到五大挑战： 



 

 - 3 - 

基于上述挑战，我们认为，中小银行可重点整合政府端（G端）、龙头

企业端（B端）、零售客户端（C端）资源，聚焦特色场景打造。一方面加

强流量转化，在构建银行获客“蓄水池”的同时提升存量客户黏性，提高

客户价值贡献。另一方面，通过场景化生态圈，银行可以更好地服务政府

机构和行业龙头企业客户，拓展产业链上下游中小企业。该战略的成功之

处在于，通过线上平台与线下场景的融合，中小银行可实现用户群规模增

长。通过将非金融类服务接入生态循环，再逐步嵌入金融服务，以及借助

互联网思维，中小银行可完成从流量到用户、从用户到客户的转变（如图 1）。 

经验显示，通过构建 GBC全链路生态银行，中小银行可大幅提升获客

效率、客户综合价值（客户授信可提升 1~5倍；资金沉淀提升 50%以上）、

构筑起竞争壁垒。 
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我们认为，围绕场景构建、经营模式、科技加持、服务嵌入、能力建

设五个环节进行精准设计，是成功打造金融生态的关键。 

中小银行可积极发挥深耕当地的资源优势，围绕区域内市场特色，携

手政府机构、核心企业客户、服务机构，打造不同场景化生态，例如：衣、

食、住、行、娱、税收、技术、产业等场景。一方面，根据银行所在区域

经济特点，分析政府政务电子化程度，便民利民信息化程度，关注特色产

业、重点行业、工业科技园区，梳理生态链条的各个环节，分析各个参与

方的痛点和主要诉求，挖掘场景机会。另一方面，分析银行自身优势和竞
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争对手的生态场景切入情况，最后锁定希望进入的生态细分领域，规划重

构细分生态的模式和方案。具体包括： 

工欲善其事必先利其器。科技平台是重构细分生态模式的关键载体，

生态内各应用场景都需依托科技平台产生聚合效应。我们认为，中小银行

建设和利用生态科技平台的模式有四种，分别为自建平台、利用股权投资

与平台企业达成排他性战略合作、构建战略联盟和通过商业合作参与到生

态圈平台。其中：1）自建平台所要求的科技投入最大，对银行自身综合实

力要求最高，但与业务需求最契合，银行可在生态圈中主导自身意愿；2）

与平台企业达成战略合作，要求的科技投入水平居中，合作内容可以共商

共量，缺点是未必能基于银行不同时期的需求重点及时调整；3）构建战略

联盟和 4）通过商业合作参与到生态平台，这两种方式通常不需太多科技

投入，银行更多以参与者身份加入到生态圈平台中，补足生态圈中的某个

功能项，但是自身发展重点通常需要跟平台重心变化而调整。银行建设不

同细分领域生态场景时，可基于三大因素——对生态圈的主导意愿、综合

实力和对合作约束力的期望，来评估适合自身的模式。 

中小银行可通过科技平台，针对政府机构、企业和个人提供服务，以

支持政务服务、公共服务、企业运营、产业协作、个人生活等细分场景，

利用场景流量增加与用户的联接。然后，再嵌入金融服务，采用互联网客

户经营思维和模式，关注客户体验，进行流量转化，从而使银行成为细分

场景中的重要生态参与者，以提升生态效率和进化速度。 
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