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摘  要 

数字金融的蓬勃发展对商业银行传统金融营销模式带来了巨大冲击，也为其转型升级发展提供了新的机

遇。本文基于数字金融背景，分析商业银行金融营销现状及面临的挑战，并探讨了数字金融背景下商业

银行金融营销的转型路径。文章首先分析了数字金融的发展现状及其对传统金融营销模式的冲击，指出

商业银行面临的市场竞争和客户需求变化。接着，文章介绍了4P营销理论、关系营销理论和客户生命周

期价值理论，为商业银行的营销策略提供了理论支持。随后，文章通过PEST分析法详细阐述了数字金融

下的商业银行营销环境，包括政治与法律、经济、社会和技术环境的变化。在此基础上，文章分析了商

业银行在数字金融背景下的营销方式转变。最后，文章指出了商业银行在数字化转型过程中面临的挑战

并提出了相应的战略建议，包括深化数字化营销意识、打造数字营销整合平台、加强数据安全及隐私保

护、引进和培养复合型人才等。文章结论指出，商业银行应积极拥抱数字金融变革，优化营销模式，提

升市场竞争力，实现可持续发展。 
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Abstract 
The vigorous development of digital finance has had a huge impact on the traditional financial mar-
keting model of commercial banks, and also provided new opportunities for their transformation and 
upgrading. Based on the background of digital finance, this paper analyzes the current situation and 
challenges of commercial banks’ financial marketing, and discusses the transformation path of com-
mercial banks’ financial marketing in the context of digital finance. This paper first analyzes the de-
velopment status of digital finance and its impact on the traditional financial marketing model, and 
points out the market competition and changes in customer demand faced by commercial banks. Then, 
this paper introduces the 4P marketing theory, relationship marketing theory and customer lifetime 
value theory, which provides theoretical support for the marketing strategy of commercial banks. 
Subsequently, this paper elaborates on the marketing environment of commercial banks under digital 
finance through PEST analysis, including the changes in political and legal, economic, social and tech-
nological environments. On this basis, this paper analyzes the transformation of commercial banks’ 
marketing methods in the context of digital finance. Finally, this paper points out the challenges faced 
by commercial banks in the process of digital transformation and puts forward corresponding strate-
gic suggestions, including deepening the awareness of digital marketing, building an integrated plat-
form for digital marketing, strengthening data security and privacy protection, and introducing and 
cultivating compound talents. The paper concludes that commercial banks should actively embrace 
the transformation of digital finance, optimize their marketing models, enhance market competitive-
ness, and achieve sustainable development. 
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1. 引言 

数字科技，以大数据、云计算、人工智能等为代表，在过去的几年中，催生了数字金融这一新兴业

态，并与金融领域进行了深度融合。数字金融通过技术赋能，打破了传统金融服务的时间和空间限制，

降低了交易成本，提高了服务效率，为金融数字化的转型注入了巨大的动力[1]，但也使金融行业发生着

前所未有的变化。商业银行传统金融营销模式在此背景下遭遇不小挑战。互联网金融平台一方面快速抢

占市场份额，对商业银行形成冲击，凭借的是技术优势和用户基础；另一方面，客户的需求越来越多样

化，越来越个性化，传统的营销手段已经很难与他们的需要相适应。因此，研究商业银行金融营销在数

字金融背景下的转型路径，对于增强核心竞争力、实现可持续发展具有重要意义。本文将结合数字金融

的发展现状和趋势，从金融营销理论入手，对商业银行在数字时代实现金融营销创新的转型策略进行分

析，期望为商业银行提供借鉴。 

2. 商业银行金融市场营销理论 

2.1. 4P 营销理论 

该理论将营销策略归纳为四个基本要素，即产品、价格、渠道和促销，为银行制定营销计划提供了
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系统化的思路。产品方面，金融机构提供的并非实体商品，而是各种金融产品和服务，例如存款、贷款、

保险、投资产品等。这些产品的特点是隐形、易看，因此更需要注重产品设计，注重风险控制，注重客户

体验。在价格方面，理财产品的定价策略需要综合考虑直接影响产品吸引力和机构盈利能力的利率、费

率和手续费的设置。渠道方面，随着互联网技术的发展，金融产品的销售渠道已从传统的实体网点拓展

至网上银行、手机银行等线上平台，例如如何构建便捷、安全的全渠道服务体系。促销方面，金融机构

需要运用广告、促销、公关活动等多种手段，提升品牌的知名度，而优秀的品牌形象和强大的实力往往

本身就具备巨大的市场吸引力[2]，能够迅速获客。 

2.2. 关系营销理论 

关系营销理论在金融领域的实践意义非同小可。客户在选择和使用过程中往往面临较高的认知成本

和决策风险，金融机构提供的产品和服务具有无形、复杂和高风险的特点。那么建立信任和培养忠诚度

对于金融机构来说必不可少。关系营销理论为金融机构提供了以客户为中心的营销范式，金融机构可以

通过与客户建立深厚的情感联结，提升客户满意度和忠诚度，从而通过提供优质的服务、定制化的产品

和个性化的体验，获得长期稳定的回报。 

2.3. 客户生命周期价值理论 

金融机构与客户的关系往往是长期的、连续的，客户在不同的生命周期阶段对理财产品与服务的需

求也是有显著的差别的，所以金融机构需要从客户生命周期的角度，为了最大限度地发挥客户价值而识

别客户在各个阶段所拥有的价值特征，制定差异化的营销策略[3]。首先，金融机构需要根据客户的行为

特征、价值贡献等维度，将客户分为潜在客户、新客户、成熟客户和流失客户等不同生命周期阶段，从

而构建客户细分的模型。其次，金融机构在不同的生命周期中，对客户的营销策略要区别对待。最后，

金融机构要通过客户生命周期的价值量化、资源优化和营销效率的提升来建立客户价值评估体系。 

3. 数字金融大背景下的商业银行金融营销现状 

3.1. 数字金融下的商业银行营销环境分析——基于 PEST 

3.1.1. 政治与法律环境 
在 2023 年 10 月召开的中央金融工作会议上，首次明确提出了“五篇大文章”的战略部署，科技金融、绿

色金融、普惠金融、养老金融、数字金融协同发展。2024 年进一步加强了这一重要部署，在中国金融工作中的

核心地位得以彰显。“五篇大文章”既各自为政，又相互联系，相互促进，共同构成了一套完整的新时期财政

工作制度体系。其中金融强国的建设，基石是为科学技术、金融，为绿色、普惠、养老提供强有力的技术支持

及能源作用。正因如此，推动财政优质发展的重要引擎——数字财政，在“五篇大文章”中居于核心地位。 
金融数字化转型已成大势所趋，数字化转型已经成为各大产业变革的主要旋律[4]，打造金融强国更

是数字经济蓬勃发展时代背景下的必然要求。中国人民银行为引领银行业的优质发展，从顶层设计入手，

联合原中国银监会制定了一系列政策规范，指明了银行业数字化转型的方向和有力支撑。当前，我国银

行业亟需挖掘新的增长动能，通过数字化转型实现降本增效目标[5]。与此同时，数字经济时代催生了客

户需求和行为的深刻变革，也为银行业以更精准、更高效的方式满足客户日益多元化的理财需求，倒逼

银行业加快数字化转型步伐提出了更高要求。 

3.1.2. 经济环境 
(1) 宏观经济环境 
自公共卫生事件发生以来，国家为了推动经济的复苏与发展，实施了一系列有力的政策举措。据图
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1 显示，在 2020 至 2024 年间，全国 GDP 从 1,034,867.6 亿元人民币稳步增长到 1,349,084 亿元，年均增

长率保持在合理区间，说明经济韧性较强。这种持续向好的宏观经济环境，使得商业银行有条件进行信

贷投放。同时，居民收入水平的提高也使得个人还款能力有所增强，从而使得银行体系的贷款不良率能

够有所下降，资产质量能够进一步优化，整体抗风险能力也将会增强。 
 

 
数据来源：国家统计局。 

Figure 1. National GDP from 2020 to 2024 
图 1. 2020~2024 全国 GDP 

 
(2) 行业经济环境 
行业经济环境作为商业银行经营发展的核心外部变量，其变化对银行的业务规模、盈利能力、竞争

格局以及创新能力等方面具有深远影响。因此，商业银行必须高度关注行业经济环境的动态变化，以便

在复杂多变的市场环境中保持竞争优势，推动创新与可持续发展。 
从图 2 来看，无论是总资产还是净利润，中国国内商业银行在 2020 年至 2024 年期间都呈现稳步增

长的态势。总资产由 2020 年第 1 季的 2,444,189 亿元增至 2024 年第 4 季的 3,725,253 亿元，年复合成长

率维持在合理区间，反映了银行业积极拓展信贷、资产负债管理及业务多元化。同时，商业银行净利润

从 2020 年一季度的 6001 亿元增长到 2024 年四季度的 23,234 亿元，盈利能力显著增强。这一趋势表明，

我国银行业整体发展态势良好，资产规模和盈利水平在宏观经济环境逐步向好的背景下同步改善。整体

而言，中国银行业表现出较强的抗跌性和增长潜力，未来在宏观经济回暖和政策扶持的双重推动下具备

持续发展的坚实基础。 

3.1.3. 社会环境 
我国商业银行的营销环境是随着社会环境的深刻变化而不断演进的。人口结构的调整和消费观念的

升级，正在重塑客户需求和行为模式，这既为商业银行带来了新的发展机遇，也对其营销策略提出了更

高要求。 
从人口结构维度来看，我国老龄化进程不断加深，老年客群对养老金融、财富管理、医疗保障等服

务的需求呈现快速增长态势，新生代消费力量迅速崛起，90、00 后成为消费市场中的主力军，10 后群体

也开始步入消费市场，这些年轻客户追求个性化、便捷化的服务体验，对数字金融服务普遍青睐有加。

此外，持续推进的城镇化进程带动城镇人口聚集效应，城镇居民对住房信贷、消费金融、财富管理等 
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数据来源：Wind。 

Figure 2. Statistics of total assets and net profit of domestic commercial banks 
图 2. 境内商业银行总资产与净利润统计表 

 
服务的需求明显增强，这为银行零售业务打开了广阔的市场空间，因此，商业银行的发展空间日益扩大，

其发展零售业务在银行中的成长空间也越来越大。面对多元化的客户群体，商业银行需要制定差异化的

市场营销策略。 
从消费理念的转变来看，消费理念由“满足基本生活需求”向“追求品质生活”升级转变，直接拉

动金融服务在高端消费、文化旅游、教育培训等方面的需求。同时，数字化消费模式快速普及，移动支

付、线上购物等新型消费方式深刻改变了客户的金融行为习惯。值得关注的是，居民的绿色消费意识在

国家“双碳”战略的推动下明显增强，消费者对绿色理财产品的关注度日益提高，环保理念的普及催生

了绿色消费的新潮流。商业银行应当把握这些消费趋势，针对不同消费场景设计相应的营销方案。 

3.1.4. 技术环境 
中国商业银行数字化转型进程不断加快，技术应用领域不断延伸，金融科技如区块链、人工智能、

大数据以及移动互联网等的应用越来越广泛，扮演着不可缺少的角色，我国商业银行在数字转型过程中

面临着诸多问题。根据图 3、图 4 显示，中国金融科技领域的投资和融资总额在 2022 前 3 季度为 531 亿

元人民币，融资事件共计 184 笔，到 2023 年前三个季度，投资和融资总额急升至 1181 亿元，融资事件 
 

 
Figure 3. The amount and number of investment and financing of Chinese fintech companies from January to September 2022 
图 3. 2022 年 1~9 月中国金融科技企业投融资金额及数量 
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来源：公开资料、互联网金融研究所。 

Figure 4. The amount and number of investment and financing of Chinese fintech companies from January to September 2023 
图 4. 2023 年 1~9 月中国金融科技企业投融资金额及数量 

 
也剧增至 907 笔。从时间分布来看，金融科技融资活动在一季度较为集中，随后逐渐趋于平稳。但相比

2022 年，2023 年的金融科技活跃度攀升，这一趋势表明，技术环境正在迅速演变，商业银行必须紧跟技

术发展的节奏，才能在激烈的市场竞争中保持领先地位。 
未来金融科技发展的核心方向是金融业务的智能化升级，而人工智能技术则成为推动金融科技进步、

加速金融数字化转型的重要动力，其自动挖掘、提取和处理文字、语音、图像等多维度信息的能力十分

突出。当前我国有 4300 多个人工智能企业，创新成果层出不穷。据图 5 显示，我国人工智能产业预计到

2024 年将达到 3144 亿元的规模，年增长率达到 27%，总体发展形势稳定向好。2022 年到 2027 年，人工

智能产业规模预计将升至 6122 亿元，到 2026 年复合增长率约为 25.6%。这种高速增长的趋势表明人工

智能技术正在逐渐成熟，广泛应用于金融等诸多领域。 
二十大报告明确提出要以培育具有国际竞争力的数字化产业集群为抓手，加快构建以新一代信息技

术为代表的新增长引擎。据图 6 显示，中国云计算市场规模在 2023 年达到 6192 亿元，同比增长 36.09%，

并且预测在 2025 年达到 11,055 亿元，这表明中国的云计算市场还处在一个高速发展的阶段。快速发展

的云计算能够为商业银行提供强有力的技术支持，帮助其实现数字化改造和业务创新。 
 

 
数据来源：艾瑞咨询。 

Figure 5. Market size of the AI industry 
图 5. 人工智能产业市场规模 
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数据来源：中国信通院。 

Figure 6. Cloud computing market size 
图 6. 云计算市场规模 

3.2. 数字理财下的商业银行营销方式分析 

3.2.1. 营销理念转变 
在数字金融的浪潮下，商业银行的营销方式经历了深刻的转型，其中最突出的变化是营销理念从传

统的以产品为中心转向以客户为中心。这一转变的核心在于，银行不再只盯着理财产品的销售，而是更

加注重用户体验和满足客户多元化需求的个性化服务[6]，从而提升客户满意度和忠诚度。 
具体来看，传统的营销模式主要围绕产品的设计和推广展开，营销策略往往强调产品的特性和优势，

却忽略了客户的个性化需求，导致客户体验不佳，长期的客户关系难以建立，因此，在设计和推广产品

的过程中，商业银行也逐步意识到营销的核心是客户的需求和体验。商业银行可以通过大数据分析构建

客户精准画像，深入了解客户的财务状况，消费习惯，风险偏好等，银行根据这些信息，把个性化的理

财产品、理财服务提供给客户。比如，银行可以推荐门槛较低的金融产品，目标是年轻客户群；为高净

值客户量身定做理财服务。此外，人工智能技术的应用，使银行可以自动推荐合适的信用卡、贷款产品

或投资组合，根据客户的消费习惯和理财需求，通过智能推荐系统进一步提升服务的个性化程度。 

3.2.2. 营销渠道拓展 
传统的线下网点与新兴的线上平台逐渐融合，形成了“线上线下协同发展”的新模式，商业银行的

营销渠道在数字金融的推动下发生了明显变化。特别是快速崛起的移动端，已经成为商业银行必不可少

的重要营销阵地。这一渠道的拓展，不仅扩大了银行的客户覆盖面，客户使用的便捷性和服务体验也有

了明显的提升。 
网点仍然是商业银行的重要组成部分，尽管数字金融的兴起让网络渠道成为主流。但从传统业务办

理到更加注重客户体验、服务咨询，线下网点的功能已经从中转变出来。比如不少银行将线下网点升级

为“智慧网点”，引入自助服务终端、智能柜台等设备，大大减少了客户排队时间，提高了服务效率。

同时，为客户提供面对面的咨询和个性化服务，进一步提升客户的信任感和满意度，除此之外，线下网

点还承担着品牌展示、客户关系维护等作用。 
在商业银行通过线下网点与网上平台的整合，也可以达到渠道上的协同效应。客户可以将不同的渠

道无缝地切换到金融服务中，享受始终如一的使用体验。比如，客户可以在线预约网点，而线下的网点
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员工则可以通过事先了解到的客户需求，从而提供更精准、更高效的服务。这种线上线下融合的模式，

在优化客户体验的同时，为商业银行奠定了坚实的基础，使银行的经营效益得到提升，数字金融时代商

业银行持续发展的基础也将更加牢固。 

3.2.3. 营销方式创新 
推动精准化营销、场景性营销成为一种新的潮流。大数据技术使银行能够通过大量的客户资料来构

建一个准确的顾客画像，从而制定有针对性的营销策略，从而达到精准营销的目的。比如银行可以把差

别化产品与服务推送给各个不同的客户群体，从而提高营销转化率并且将失败营销的费用降到最低程度，

从而达到营销的精准化目标。与此同时，银行对客户行为的变化也可以实时监控，相关的折扣信息或者

产品推荐也可以及时的推送给客户，这样可以增强顾客购买的欲望。 
场景式营销的兴起，使商业银行进一步丰富了营销手段。银行通过在顾客的生活场景嵌入金融服务，

在购物、出行、餐饮等场景下，为顾客提供即时的支付、信贷等服务，使顾客的方便程度、体验度得到了

很大的提升。比如银行可以与电子商务平台、出行平台合作，在增强客户对银行依赖度的同时，推出了

场景式的金融解决方案，从而进一步增强客户粘性，将金融服务无缝融入顾客的日常生活。未来，随着

技术的进一步发展，银行将不断创新营销方式，在激烈的市场竞争、客户营销能力等方面为客户提供更

智能、更个性化的理财服务。 

3.2.4. 营销内容升级 
如今，商业银行的营销内容也随着金融市场的数字化深入而发生着转变。由原本的只推销产品，到

如今会结合客户的多维度情况进行个性化金融服务的提供。更与以前不同的是，在数字化的改造下，商

业银行也会将社会责任和可持续发展观念融入产品之中，向客户传递一些品牌的价值观，提升品牌与自

身企业的社会影响力，在这个过程中塑造出更具现代化、更科技更智能也更绿色的品牌形象，无形之中

也会吸引更多的年轻消费群体。在未来，随着数字化与科技化的进一步发展，商业银行将继续利用数字

金融之便，提升自身品牌与企业的竞争力，实现营销内容的进一步升级。 

4. 商业银行金融营销在数字金融背景下的挑战 

4.1. 缺乏数字化金融营销意识 

部分银行对数字化转型的认知仍停留在较浅层面，仅将开通网上银行和手机银行视为数字化转型的

完成，而忽略了数据驱动、场景融合以及生态共建等更为核心的战略内涵。与此同时，由于缺乏明确的

数字化转型规划和实施路径，资源投入分散，难以形成协同效应，导致转型效果大打折扣。此外，这些

银行在客户数据的收集、分析和应用方面能力不足，无法实现精准化营销，使得营销效率低下。加之对

数字化转型高投入与回报不确定性的担忧，许多银行在行动上犹豫不决，最终错失了宝贵的发展机遇。 

4.2. 缺少数字化营销平台 

核心问题在于客户视图和数据集成能力的不统一。传统商业银行的系统架构通常是分散独立的，在

存款、贷款、理财、信用卡等各个业务系统中形成严重的数据孤岛现象，客户的数据是分散的。由于缺

乏有效的数据整合与共享机制，银行难以将零散的客户信息整合为全面的客户画像，进而也无法深入分

析客户的行为轨迹、偏好特征和潜在需求。客户需求与相关数据之间的脱节，使得银行在开展营销活动

时难以实现精准触达，往往只能依赖客户分层的经验判断或粗略判断。缺乏统一的数字营销平台，也造

成了营销资源难以高效利用，银行的线上渠道和线下渠道往往各自为战，缺乏有效的联动机制，缺乏统

一的平台支持。比如，通过线上渠道获取的客户线索，不能及时传递到线下团队跟进，通过线上渠道持
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续服务线下网点的客户需求，也是一件很困难的事情。这种渠道割裂既造成了客户体验的断层，又造成

了难以形成合力提升整体营销效果的营销资源的重复投入与浪费。 

4.3. 缺乏数据安全与隐私保护 

涵盖个人身份信息、账户信息、交易记录等核心数据的商业银行，作为金融数据的重要载体，其存

储的客户敏感信息数量庞大。一旦发生数据泄露事件，不仅会造成客户隐私的严重泄露，更可能被不法

分子用于实施金融诈骗、洗钱等违法犯罪活动，给客户和银行带来双重损失。近年来，国内外金融机构

频发大规模数据泄露事件，导致客户信任度急剧下滑，品牌声誉遭受重创。 
云计算、大数据、人工智能等新兴技术被银行业在数字化转型浪潮下广泛引入。这些技术带来了新

的安全挑战，同时提高了运营效率，优化了顾客体验。例如，云服务配置不当可能会导致数据暴露风险，

人工智能计算可能会隐含偏见，也可能会被恶意攻击。尤其是跨境数据流动在银行业务全球化的背景下

已经成为常态，但在数据安全、隐私保护等方面，不同司法管辖区在法律要求上的差异却是显著的。以

欧盟通用数据保护法规(GDPR)为例，该法规设定了严格的数据跨境传输标准，违规行为将面临巨额罚款，

最高可达全球营业额的 4%，这也会促使银行在管理上更加严格和合规。 

4.4. 缺少复合型人才 

数字金融营销的核心在于技术与业务的深度融合，这要求从业者不仅需要具备扎实的金融专业知识，

还要精通数据分析、人工智能、区块链等前沿技术。然而，当前金融行业的人才结构存在明显的断层，

传统金融从业者多以金融专业背景为主，虽然对业务流程和风险管理有深刻理解，但在技术能力上往往

捉襟见肘，而来自科技领域的人才虽然技术实力出众，却对金融业务逻辑、监管要求和客户需求缺乏深

入认知。这种供需错配，使银行面临招聘和培养数字化人才的双重困境，一方面，市场上复合型人才稀

缺，符合要求，且招聘难度大，成本较高；另一方面，内部人才培养周期较长，迫切需要进行业务拓展，

很难得到快速的适应。 
此外，技术人才被传统银行的组织文化所吸引、留住，也成了一个很大的障碍。与技术人才所追求

的开放、创新、快速迭代的工作环境形成鲜明对比的是，银行长期以来形成的以稳健、合规为核心的文

化，强调风险控制与流程规范。技术人才更倾向于发挥创意处在灵活扁平化的组织中，而传统银行的层

级化管理模式和较为保守的决策机制，往往使他们在思想上产生羁绊。这种文化冲突不仅影响着技术人

才的融入感和归属感，而且可能抑制着他们发挥创新潜能，从而造成人才流失或效率不高的情况发生。 

5. 商业银行在数字金融背景下的金融营销发展战略 

5.1. 数字金融营销意识深化，转型战略清晰 

数字化改造的成功，离不开管理层的深刻理解，也离不开战略主导。银行管理层必须认识到，在业

务模式重新塑造、顾客体验再优化以及组织文化革新的系统中实现数字改造不是一个简单的技术性升级。

为此，银行管理层在对数字化认知水平的要求方面，还需要使用多种途径。例如可聘请行业专家对金融

科技高峰或基准企业进行调查，组织管理层参加考察，对核心战略的内涵和价值有深刻的理解，为银行

的变革提供强有力的支持与方向指导。 
银行在明确战略走向的基础上，需要制订一个清晰的数字化转型路线图，其中包含不同时期目标，

中期目标是将重点放在整合数据和业务场景的深度，而远期目标是需要着重于开放与双赢的财政生态来

构建的金融生态。与此同时，建立专门的数字化改造部门是十分重要的，该部门应当有跨部门的协调能

力来统筹技术、业务以及风控的资源来打破传统的分界线壁垒，深化各部门数字金融营销意识。 
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5.2. 打造打破数据孤岛的数字营销整合平台 

数据的深度整合和智能化应用是数字转型的核心所在。商业银行首先要打破长期以来形成的数据孤

岛，形成统一的客户视图。通过构建数据后台，实现存款、贷款、理财、信用卡等分散在各个业务系统中

的客户数据的综合集成。在此基础上，为后续的精准营销奠定数据基础。银行在建设网上线下渠道无缝

衔接的同时，还要打造一个覆盖全渠道的数字化营销平台。无论是通过手机银行、网上银行还是线下网

点、客户经理，客户都要享受到一以贯之、高效的服务体验。银行通过平台化经营，避免由于渠道割裂

导致的资源浪费和低效率，从而最大限度地提高资源利用效率，实现客户线索实时共享、营销资源统一

调配。 

5.3. 加强数据安全及隐私 

商业银行稳健经营的基石就是数据安全。银行应构建为应对越来越复杂的安全威胁的多层次、全方

位的数据安全管理体系。首先，根据资料的重要性和敏感性，建立一个科学的资料分类和分级保护机制，

并实施差异化的保护策略。其次，银行主动发现潜在安全隐患，需要建立经常性的安全考核机制。对于

发现出来的问题，必须保证最短的时间内解决漏洞，避免被不法分子利用。 

5.4. 引进复合型人才，优化组织 

银行要从外部引进、内部培育两方面，建设一支既有金融又有技术又通用的复合型人才队伍，这就

需要采取多种管理手段来加强外来人才的引进力度，吸引数据分析的高端人才和区块链等专业性人才，

同时需要银行建立弹性人才培养机制，提供具有市场竞争力的薪酬及明确的职业发展路径来加强内部人

才培养。为促进传统金融从业人员向复合型人才转型，银行可以设立专项基金鼓励员工参与技术研发及

创新项目，同时可以建立系统性的金融技术培训计划来刺激内部创新活力。这些举措不仅可以提高从业

人员的技术素质，而且可以创造宝贵的银行创新经验。此外，银行也需要留住传统层次分明的管理模式，

在此基础上通过扁平化管理，打造开放、包容、创新的企业文化。最后还应该建立容错的机制，鼓励员

工创新性尝试，从而减少传统银行体制中技术性人才所感觉到的制约、受挫。 

6. 结语 

在数字金融风生水起的年代，商业银行的金融营销正经历着史无前例的改变和挑战。通过对商业银

行金融营销现状、机遇和挑战的深入分析，提出了深化数字化金融营销意识的发展策略，包括构建一个

融合的数字化营销平台，加强数据安全和隐私保护，以及复合型人才的培养和引进等。商业银行通过这些

战略的实施，有望在提升客户满意度和忠诚度的基础上，在营销模式上实现转型升级，提升市场竞争力。 
商业银行金融营销将随着数字技术的不断革新和应用场景的不断扩大而迎来更大的发展空间。一方

面，在人工智能、大数据、区块链等技术的深度融合下客户体验会持续地优化，将促进精准营销的深化

发展；另一方面，在商业银行多元金融生态中去实现价值共创，银行与生态合作的模式将给商业银行带

来新的业务增长点。最后，依旧要以客户为中心、以技术为驱动、以创新为先导，依旧要积极拥抱数字

金融带来的变革，加快数字化改造步伐，使金融营销模式不断优化。唯有如此商业银行在激烈的市场竞

争当中才能继续实现可持续发展，为建设金融强国继续贡献自己的力量。 
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