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双双十十一一硝硝烟烟弥弥漫漫
银银行行系系电电商商如如何何打打出出特特色色牌牌

“双十一”从一个人造购物节，逐渐演变成一个全民沸腾的购物狂欢节，一方面归功于阿里高
超准确的市场洞察和高超的营销技巧，另一方面，与广大消费者的巨大消费需求密不可分。如今，
电商红利已经覆盖到几乎全部消费领域，面对如此广大的市场和繁荣的商机，长期掌控大量社会
资金的银行业，自然不愿甘当旁观者。

本报聊城11月10日讯(记
者 李璇 通讯员 李达)
一年一度的“双11”大促蓄势
待发，不少人忙着疯狂购物，
骗子们也开始蠢蠢欲动。聊城
市金融消费权益保护协会提
醒“剁手族”：既然“买买买”无
法停止，那就先看看“防盗刷
手册”。

警惕退货电话，慎点退款
链接：不法分子极有可能通过
一些非法渠道获取您网上购
物的信息，之后假冒电商客
服，以您在网上购买的商品存
在问题需要退款为由发送退
款链接(实际为钓鱼链接)，让
您填写银行卡卡号、密码、手
机号等信息，后续对您银行卡

账户实施盗用。
不管线上线下，二维码别

乱扫：骗子以“双11”大促为由
诱使客户下订单，录入收货订
单信息，同时以返现、赠礼、发
红包等方式让客户扫描带病
毒的“二维码”，直接将病毒植
入您的手机中，非法截获你的
银行卡信息。

赠品陷阱重重，慎吃免费
午餐：不法分子冒充商家或银
行工作人员，以回馈新老客户
的名义“赠送”所谓精美高价
礼品，并许诺仅需支付快递费
即可免费得。实际上他们不仅
可以从中获得客户的个人信
息，还赚取了高额的“快递
费”。

办大额信用卡，其实是
“钓鱼”：“双11”疯狂购物，许
多人会觉得信用卡额度不够
高。骗子通过伪基站用银行服
务号发短信告知机主可办理
大额信用卡并留下联系电话。
如果上当回电，骗子便会发送
一个钓鱼链接谎称签电子合
同，诱导客户输入银行卡相关
信息，将卡内资金转出。

验证码要护好，谁要都不
能给：骗子提前盗取客户的卡
号、密码后，登录手机、网银等
购买理财产品。之后，骗子再
给用户打电话要求核实操作，
当客户因余额减少而恐慌时，
骗子会谎称“收到验证码后告
知即可退款”，同时骗子赎回

理财产品并发起一笔转账，如
果客户将银行发送的转账短
信验证码提供给骗子，卡内资
金即被转走。

银行发来短信，也可能是
假的：骗子利用伪基站冒充银
行客服号码向客户发“积分兑
换”等短信，诱骗客户访问虚
假银行界面获取银行卡信息，
或诱导客户下载带有木马病
毒的APP拦截银行向客户发
送的验证码，从而盗取客户资
金。

聊城金融消协提醒消费
者，如遇到上述问题无法辨别
真假或不知如何应对，以及遭
遇金融消费纠纷，都可以拨打

“12363”咨询或投诉。

聊聊城城金金融融消消协协发发布布““双双1111””防防盗盗刷刷手手册册

1、若对收到的银行短信存疑，
立即拨打银行客服电话咨询。2、不
要将短信验证码告知任何人，索要
验证码的都是骗子。3、网购时不要
随便扫描商户提供的二维码或链接
进行付款。4、从正规渠道下载手机
银行APP，慎用二维码、链接等下
载。5、银行卡密码和电商平台注册
密码、支付密码应各不相同。6、从正
规渠道办卡，勿轻信办大额信用卡
或信用卡提额等。7、遇到电信诈骗
等立即挂失银行卡，并马上向警方
报警。

特别安全提示

需谨记

银行系电商齐步入场

多模式支撑

2012年6月，建行“善融商
务”平台正式上线，这是首个银
行系电商平台。紧随其后，交行

“交博汇”、农行“e商管家”、中
行“中银易商”、工行“融e购”陆
续上线，一时间银行系电商跑
马圈地。事实上，随着电商市场
的火爆，除了工、农、中、建、交
五大行电商平台已经全部上线
之外，民生、华夏、兴业等股份
制银行也相继推出电商战略平
台，而中信银行则与第三方支
付平台合作谋划跨境电商领
域。甚至浙商银行、渤海银行、
南京银行、宁波银行、大连银
行、郑州银行、兰州银行等城商
行，也都在电商领域布局。

纵观各大行电商平台，不
难发现，银行系电商的业务模
式，主要分为两种：B2C和B2B+
B2C。

B2C模式的服务对象主要
针对个人客户，这类网上商城
与淘宝、京东本质上并无二致。
作为银行系电商的雏形，最早
各家银行的信用卡商城，几乎
也都是以这种模式经营的。

另外就是B2C+B2B的模
式。以工商银行“融e购”为代
表，在C端面对用户端建立全品
类大型综合电商平台，数码产
品、食物礼品、金银首饰等消费
品一应俱全，利用电商消费的
便利性和多频次，拉升用户整
体活跃。而在B端工行通过线下
业务延展到线上，吸收商家在
平台上进行商品发布、在线交
易、供应链融资等，而B端客户
也可以在平台上进行大宗批量
采购。除此之外，“融e购”还具
备第三种模式资源——— B2G，
即通过电商平台与政府之间的
合作模式。

无论是哪种模式，最终银
行做电商要带动的是其金融渗
透效应。银行类电商的本质，在
于一定程度上使用银行信用做
背书，通过电商平台获取交易

数据，与金融数据整合，最终回
归金融产品销售并且银行在支
付环节能更为便捷地为商户和
消费者提供附加的金融服务。

银行系电商如何

与传统电商抗衡

然而，从整体看，银行系电
商平台不论在上线时间上还是
整体发展规模上，与传统电商
相比都属于“弱势”。就银行系
电商内部来说，虽然平台势力
众多，但各个平台的发展却有
天壤之别。从2012年至今，这些
电商中，有的已经销声匿迹，只
有少数如工行“融e购”还在与
传统电商一较高下，据工行资
料显示，融e购平台2014年1月
上线，仅用一年多的时间，平台
交易额就达到1000亿元，位列
全国十大电商前列。要知道，京
东实现这一数字，用了整整7年
时间。

那么，银行系电商们想要
在双十一全民购物大狂欢中具
备更大的竞争力，还需依靠银
行的强大品牌背书，踏踏实实
做好自己。

第一，从品牌端建立银
行系金融属性优势上面说，
银行系电商最终带动的是金
融效益。银行系拥有得天独
厚的传统金融优势，资金成
本低，用户基数大，合作商户
和品牌众多，不仅可以自己
做好支付环节，还能够为商
家和消费者提供更加专业和
优惠的附加金融服务。比如，
基于用户行内积分的兑换消
费、基于信用卡使用的消费
贷款、针对汽车买家销售车辆
保险等等。

银行系电商甚至可以直接
针对购车和购房者提供金融服
务或信用贷款，这是传统电商
不可触碰之地，是银行系电商
的绝对优势领域。

银行系电商需要为自身梳
理出更加明确和清晰的品牌定
位，对于银行为什么要做电商
这件事，给予消费者一个更合

理的解释。如工商银行“融e购”
定位于工商银行服务的“价值
输出中心”，平台作为一个服务
集合的出口，将互联网思维以
及技术手段与工商银行的金融
优势、客户优势、科技优势相融
合，从以往单维度的金融服务
向“金融+销售”、“金融+消费”
立体化综合服务延伸，从而更
好地服务于企业客户和个人客
户。基于这一定位，融e购设立

“积分乐园”和“大牌00期”两个
特色品牌区，不同于普通的分
会场，融e购期望通过特色品牌
区赋予主品牌更多银行属性内
涵。今年双十一，这两个品牌区
更是作为前锋，从10月31日起
率先启动整个商城的预热节
奏。

第二，消费金融是银行系
电商发挥优势兵力的主战场。
如今电商节点，已经从产品竞
争转向服务竞争，其中最有效
的就是配套金融服务，如淘宝
花呗、京东白条等，随着社会主
力消费人群的年轻化，以及整
体消费结构的改变、消费观念
的提升，“寅吃卯粮”越来越被
大众所接受。

以京东为例，其2015年双
十一数据显示，消费者使用白
条后，消费能力提升98%，京东
白条用户数同比增长800%，白
条占京东商城交易额比例同比
增长500%。

银行系电商平台显然不会
无视这些，并回报以行动。以今
年双十一为例，工行“融e购”平
台在上文提到的分期特色品牌
区“大牌00期”中，依托自身银
行业属性的优势，在消费金融
领域发力，分两个阶段为分期
用户提供优惠，在精选商品免
利息、免手续费的前提下，返
现、返券、满减等传统电商玩法
一应俱全，将自身优势充分放
大。

第三，线下网点是银行系
电商发展的落地根基，也是银
行系电商有别于其他纯线上互
联网企业的优势。庞大的网点
数量以及海量的信息数据一直
被认为是银行发展互联网金融

的重要优势，同时各行内渠道
和媒介资源，对银行系电商在
品牌端建立了良好的推广环
境。

第四，银行系电商需要将
其金融理财服务的优势最大
化，以己之上比人之下。事实
上，不少银行的网上商城内都
设有“金融馆”或“金融超市”，
并下设基金、理财产品、贵金
属、保险、外汇等多个与金融产
品和服务相关的子栏目。工行
今年双十一更是推出了“融e购
天下，品质狂欢节”专属理财产
品，通过限量、短期高回报等方
式，将纯金融产品首次推上双
十一大舞台，同时回避了与传
统电商相比的较低频次的消费
特点，通过高客单拉动交易，成
绩令人期待。

第五，充分挖掘高客单、
低频次的大额商品消费契机。
如今，在淘宝卖车已经不足为
奇，而在电商卖房，仍然是银
行系电商的优势。大规模的存
量市场，加上银行业与生俱来
的信贷产品优势，使得车、房
等大额交易成为银行系电商
平台的“爆款产品”，像工商银
行这样较大的平台，更是与万
科、碧桂园、绿城、世茂等近百
家品牌房企建立合作，覆盖全
国33个省市近两百城市一千
余楼盘，能够充分满足用户需
求。

第六，活跃为主、带动拉
新。银行系电商依靠线下各分
行、网点的支持，能够保证用
户基量，平台需要做的，就是
尽可能将行内用户拉至线上，
通过提升服务体验，激活线下
会员线上消费。各大银行都具
备完善的用户积分体系，就是
基于对用户活跃度的拉动。积
分的本质是对会员的认定，经
营积分的根本目的在于回馈
会员、提升黏性，通过积分维
系已有用户、特别是中高端用
户，提升其服务感知，提升在
线时间和访问频次、购买频
次，从而为自身持续贡献商业
价值。

这需要优化银行业目前的

用户福利和反馈机制。常见的
会员积分反馈一个是积分商
场，另一个是积分抵现。如“融e
购”一方面主推积分特色品牌
区内，另一方面，在全场积分适
用活动的前提下，更史无前例
地推出积分不限价格全额抵现
的活动，打破了传统银行积分
使用设限的门槛。通过提供附
加的金融服务，银行、商家、消
费优者的关系将愈发紧密，形
成一个生态系统。商家和消费
者使用银行的金融服务越频
繁，银行系电商竞争优势就越
强。

银行系电商

最终还需从品质入手

如今的互联网时代，是电
商的天下，各大平台竞争已成
红海，有些初期的佼佼者日渐
衰败，网站甚至面临关闭，也有
后起之秀成功逆袭，这里面能
够决定成败的因素很多，但最
基础最核心的，是平台的品质
建设。

银行系电商也不例外，依
靠各大银行的品牌背书，银行系
电商在发展初期具备传统电商
不可比拟的资源和品牌优势。然
而其在服务理念方面仍然较为
保守和传统，因此流失了大量基
于服务品质、商品品质等选择消
费倾向的新客流量。

通过低价促销打折优惠等
方式吸引用户，虽然能够在一
段时间里维持卓越的销售表
现，但这仅是表征，真正的核心
内里，还应该是银行系电商对
于自身品牌科学的梳理规划，
以及市场经济竞争下时刻保持
的危机感。

最核心的是，怀揣互联网
大环境下以用户为中心提供

“品质价格、品质商品、品质服
务、品质体验”的基本理念，只
有这样，银行系电商才能够在
电商红海的激烈厮杀下，突出
重围，打出属于自己的特色，
进而被更多消费者和品牌认
同。
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