
上班打车：打开银行App，领取打车券

买火车票：打开银行App，领取优惠券薅羊毛从电商转向银行App当上班要打车时，在北京工作的

上班族谢茜(化名)下意识地打开建设

银行和交通银行的手机App，分别领取了

两张打车券。需要买火车票时，她又打开中国银行手

机App，领取了一张10元优惠券。

当一部分用户的银行App在手机的角落里“吃

灰”时，一些有经验的用户已经薅到了银行的“羊毛”，

衣食住行样样都有。“省钱神器，我不允许你还不知道”“是谁还没去工

行App领钱”“这波羊毛不来薅一下吗”……这些用户

还积极地分享自己薅羊毛的经验，在小红书、抖音等

社交平台上，不少人发布笔记和作品，手把手教你领

取银行App推出的优惠。

银行
App

下载20个银行App薅羊毛

张晓岚（化名）是一位在上海生活工作的设计师。她告
诉记者，自己原来就有10张左右银行卡，包括借记卡和信
用卡，并且也有“养卡”的意识。

一年前，张晓岚办理了一张中国银行的银行卡，她留意
到中国银行的手机App上福利活动比较多。偶然发现这
些优惠后，她陆陆续续下载了十多个不同银行的手机
App，发现“基本上所有银行都有‘羊毛’，错过了很多年”。

张晓岚介绍，自己目前用得比较多的银行有工商银行、
建设银行等。“我比较喜欢简单直接可以使用的优惠，比如
微信立减金、话费满减充值等，这些不会限制我的使用场
景，会用得比较多。”

在大致摸清各大银行App的“羊毛”规则后，从今年6
月起，张晓岚开始在小红书上分享自己的薅羊毛经验，没想
到还收获了不少网友关注，有一篇点赞数量超过了600
个。“这两年大家消费都有些紧张，所以能优惠一些就是一
些。”张晓岚说。

谢茜也热衷于在各大银行手机App上薅羊毛。最近，
建行生活平台开展大促活动，为了参加活动，她定了多个闹
铃，准点打开App抢券。“太卡了，页面显示倒计时0秒我
就点进去了，一直显示人多拥挤，只好退出重新进入页面，
反复点了好多次，终于领到了一张1元单车月卡和满10元
减7元打车券。”

谢茜告诉记者，大约在5年多前，她开始在各大电商平
台上薅羊毛，甚至还组建了一个“羊毛”微信群，在发现电商
平台的“羊毛”后，会迅速分享给群友。

不过，最近两年，谢茜发现，电商平台的“羊毛”越来越
难薅。“‘双11’‘618’的各种活动都需要花很多时间做任
务、玩游戏，还要拉人互助，想省钱不仅得数学好，还要消耗
大量精力。而且现在活动越来越少，力度也不如过去了。”

随后，她将目光转向了银行App。“其实我在三四年前就
一直用招商银行的手机App，他们家活动很多，有一年家里的
洗衣液基本都是从招行薅的。当时，其他银行的活动主要集
中在信用卡上。大概从2020年之后，银行手机App上活动
越来越多，有时候感觉比信用卡App的活动更多。”谢茜说。

为了参加活动，谢茜下载了将近20个银行App和信
用卡App，涵盖了六大行、股份制银行和一些城商行。

“我发现六大行的活动力度比较大，工行、中行、交行每
月都可以抽支付立减金；建行的惠省钱栏目，最低可以0.99
元购买36元支付立减金；建行生活App里领共享单车优
惠券，每个月能省十几元。”谢茜说，她大致计算了一下，每
月银行的优惠活动让她能节省上百元。

“流量为王”下的客户之争

如今，随着各大银行开启零售转型，不少银行将“财富
管理”视为业绩增长的第二曲线。手机银行正在成为银行
与客户接触的重要渠道，成为银行提供金融和场景服务的
主要载体。不仅提供了存款、理财、基金、保险、贵金属等传

统金融服务，也涵盖了生活缴费、出行、餐饮、医疗等非金融
场景服务。

手机银行顺势成为各银行开展营销活动的重要渠道之
一。过去，不少银行App按照资产、理财、基金等指标评判
的用户分级，给予不同级别的用户相应的权益。如今，除了
金融资产等相应指标外，有的银行还将互动活跃任务作为
提高用户等级的积分项。

以招商银行为例，该行将客户分为M1至M9共9个级
别会员，不同会员等级每月可以领取不同的权益，比如M1
至M9级会员可领取1000微克（约合0.45元）至8000微克
（约合3.6元）不等的黄金红包。此外，还有信用卡还款金、
好期贷优惠、信用卡分期减免、视听优享等权益。

六大国有行、各大股份制银行和部分城商行也都推出
了相应的用户分级规则。建设银行将会员分为青铜、白银、
水晶等共7级，成长值增加可以提升等级。

不同等级的会员则可以享受不同权益礼包，如钻石会
员权益额为70元，可以兑换20元天猫超市卡或者30元腾
讯视频月卡。

此外，银行还在手机App上推出各种互动游戏，用户
参与活动即可领取优惠券或其他奖品。围绕日常生活，不
少银行App还推出了生活栏目，涵盖美食、生活缴费、出行
等各种生活消费场景。建设银行于2020年底推出了建行
生活App，不到两年客户数已达1亿规模，平台日均交易规
模达百万单、交易额达1亿元。

为何银行会推出各种优惠活动？

在部分人的印象中，银行信用卡的权益多，如今手机银
行绑定的权益大有赶超之势。

“信用卡的权益比原来种类更多了，涵盖衣食住行，适
用的支付方式更加多元，如云闪付、支付宝、微信等等。”某
国有银行信用卡中心的工作人员李霄（化名）表示，借记卡
的权益也比原来多了，现在往卡里存钱，就可以绑定
很多权益。

为何银行会推出各种优惠活动？李霄认为，眼
下流量为王，“现在竞争激烈，没有活动用户凭啥办
你的卡？”

中央财经大学证券期货研究所研究员、内蒙古银
行研究发展部总经理杨海平告诉记者，手机银行App
通过线上综合经营创造价值、转换价值的前提是流量，流量
的衡量指标是MAU（手机银行月活用户）。商业银行手机
App推出的各类活动意在拉新促活，提升手机银行MAU。

从银行2022年年报披露的数据看，除交通银行未披露
相关数据，六大行中其余五家的个人手机银行客户数均达
到亿级，并较上年末有所增长，其中工商银行和农业银行个
人手机银行客户数分别较上年增长10.02%和12.24%，增速
均超10%。

延伸

由于工作原因，早在2009年李霄就开始研
究银行的优惠和福利活动。他观察到，随着银
行营销活动的推广，一条用于集散这些福利“羊
毛”以牟利的产业链也随之发展起来。

“近年来，银行权益虽然多了，但是‘羊毛’
越来越难抢。”李霄说，之所以变得越来越难抢，
并不是因为有很多人争抢银行权益，而是背后
存在“羊毛党”产业链。“很多福利、优惠活动中，
真正有需要的人参加不了，反而让优惠和福利
变成中间商的差价。”

杨海平指出，“羊毛党”危害较大，对此商
业银行的认识也越来越深入。目前应对“羊毛
党”成熟的做法主要是，精准定位客群，设置必
要的门槛，合理设置活动的游戏规则。持续总
结“羊毛党”黑产已有的和可能的薅羊毛手法，
分析潜在“羊毛党”的用户特征、设备特征、IP
特征、操作特征等，针对性设置智能化规则，进
行过滤。

此外，如何平衡好新客户与老客户的权益，
达到银行与客户的双赢，是一个重要的命题。
对于发放福利的目标人群，李霄用“老用户与
狗”来自嘲，很多优惠活动只针对新用户，老用
户则无法参与。他认为，招揽新用户的热潮终
会过去，服务好新老用户、满足各层级用户的需
求、增强用户黏性等问题，才能实现用户的可持
续增长。

在李霄看来，银行之间争相搞活动抢客户，
“现在这么卷，我个人觉得未来各银行推出的活
动只会更多。”

银行撒福利，最终目的是提升用户的活跃
度，以此增加银行的AUM（资产管理规模），但
客户最终是否买账仍有待观察。

张晓岚表示，银行的各种活动会增加自己
使用的频率，但她并不会为了一些奖励
去提升自己在某个银行的资产，或为了
某些返利活动去积累消费。

杨海平则认为，手机银行 App 各类
补贴活动，未来还会不断地推出，只不过
银行会更加精细化地设计方案，完善游

戏规则，利用技
术手段等更加精
准地拉新促活，
更加注重投入产
出比。

据中新经纬
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