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一、互联网消费金融发展现状

在互联网金融领域，P2P行业频频面临信任危机等整个行业监管加严的形势下，人们关注的

焦点便投向了互联网消费金融。目前的消费金融领域有两种模式，一种是有基于消费场景的，如

蚂蚁花呗、京东白条，另一种是纯借现金的，如支付宝的借呗、腾讯的微粒贷等等。在互联网消

费金融领域，每一笔都是用在个人消费的小额贷款。
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2011-2017年中国互联网消费金融交易规模

交易规模 增长额

2014-2019年中国消费信贷规模维持19.5%的复合增长率，预计2019年达到37.4万亿。
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 消费金融交易规模复合增长
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一、互联网消费金融发展现状

 用户构成－20-29岁是互联网消费金融的客户群主体



 客户为广大中低收入群体，尤其是城市外来务工人员及农村地区

人员。范围涵盖了农民、学生、城市蓝领或是捉襟见肘的工薪阶

层，职业种类繁多。

职业分布

手机所在省份 人数占比（%）

一线 11
二线 30
三线 25
四线 31

五线 3

地理分布

 85%的消费借贷客群

在二、三、四线城市
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 互联网消费金融的发展趋势
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行业数据显示，2015年底，中国整体信贷余额达到94万亿元，其中个人信贷占比

28.8%，个人消费信贷占个人信贷比例为70.1%，仅占中国整体信贷余额的20.2%。但由于中

国个人信用体系的不健全，传统金融机构无法充分满足个人消费信贷需求，因此，消费金融

是核心潜力板块。

消费金融客群大部分都没有人行信用记录，在绝大多数情况下，

难以获得新申请贷款客户过往的消费、借贷、征信记录

客户信息缺失

消费贷款具有单笔额度较小、还款周期较短、申请规模庞大的

特点，客户质量下沉，提供的信息真假难辨，增加审核成本

申请规模庞大

审批时效要求高

风控
难点

大量客户
没有
信用
记录

申请
规模
庞大

业务特点要求
审批时间短

二、从消费信贷寻找突破口



实名数据覆盖人群广

整体匹配率高达90%以上

千维大数据
360度全面解析客户偿还能力与
偿还意愿

成熟的消费金融风控解决方案

从2014年开始深耕消费金融领域，拥
有大量消费金融公司风控服务成功案

例，持续战略支持国内顶级消费金融
公司风控体系升级

大数据技术功力深厚
毫秒级API数据返回，数
据时效性高

二、从消费信贷寻找突破口

 百融大数据风控深耕消费金融，化解行业风控难题
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多产业、多场景的引入为平台带来多产业的产品及背后的信贷产品诉求，初步建立

客户关系管理的理念和基本纬度。综合客户在平台的各类数据，对客户消费习惯及行为属性数据的

收集和分析，建立信息关联度和客户群体模型。

依托海量数据，“零感知”风控保障

风控

逾期资产处置

贷后处理

引流获客

优质合作机构，多维度信贷产品需求
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三、未来与当下

 精准营销，低价获客

营销响应预测模型提高营销转化率。传统获客营销思路是在海量客户里寻找目标客群，即

海量客群->意向客群->进件->审批->放款。因为缺少意向识别，海量客群->意向客群的转化损耗是最

大的部分，而百融的营销响应预测模型可极大提高营销转化效率

每个金融产品都有明确的目标客群，同时也决定了产品的风险定价，通过目标客群识别、风险前置，百

融将进一步提升意向客群->审批的转化效率。通过率的极大提升，会进一步降低进件审核成本，从而获

得更高的利润。



市场上大多数的信贷企业都会先设计金融产品，然后根据风险定价再去找客户，这里的风险定价必

然涵盖了营销获客的成本，从而降低了同类产品的竞争力。

百融的联合产品营销方案的创新在于，合作伙伴可以在百融的大数据中，通过模型先找到客户，并

通过模型模拟出风险，再做产品定价。它的好处有：

1、我知道用户在哪儿

2、节省了营销成本，产品定价优于竞品，更受客户喜爱

3、通过率高，变相节约审批成本

4、产品可落地在榕树营销平台，降低产品设计成本

5、联合风控，两道大闸，且可架服务在百融私有云上，进一步降低维护成本。

三、未来与当下

 精准营销，低价获客



 依托海量数据，打造风控模型

通过身份证二要素验证、人脸识别、银行卡四要

素、学历查询、特殊名单等产品，完成客户身份

特征的验证

通过多次申请核查、设备反欺诈、运营商信息

核查、申请行为识别、语音识别等产品评估客

户还款意愿

通过信用评分决策建议、审批方案等评估客户还

款能力

身份核验

反欺诈

信用评估
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多次申请

基于客户身份信

息，核查其是否在

短期内在多个机构

多次申请贷款

设备反欺诈

基于百融的全局设

备Id标识设备，识

别同一设备多次申

请

运营商信息核查

核查运营商账户在网

时长识别专业欺诈人

员

申请行为识别

对通过APP或网页申请

客户的填写资料、操作

行为、浏览行为等进行

监控捕捉，识别疑似欺

诈行为（研发中）

语音识别

对比客户正常语音样

本，识别电核阶段客

户欺诈行为（研究阶

段）
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全流程智能催收系统

催收
系统

定时还款提醒短信发送、批量智能语音外呼、自动分配案件、一键语音外呼、智能归

类保存催记、多维度案件筛选归类、预约及客服提醒通知弹窗，第一时间跟进逾期案

件，方便催收人员分类操作。

智能催收管理模块

人员设置、部门设置、角色权限设置、针对不同逾期天数配置相应属性催收员工，创

建员工档案入职时间、基本信息、绩效方案、等......对员工进行分组归类。方便监控及

灵活管理。

智能员工管理模块

回收任务指标、全量、组统计、员工个人统计，任意筛选智能统计数据报表，实时监

控回收数据，拨打量及有效通话时长统计，针对性反应落后员工工作情况，及时给予

解决方案。

智能数据统计报表

实时更新回款明细，员工提成统计，本金及滞纳金统计，结清证明一键导出打印，还

款用户催记查询，保障回收资产的安全性。

智能回款明细统计
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