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今年以来，无锡交行持续以业务
需求为导向，贯彻落实“互联网+数字
化”战略转型策略，先后完成了多项
重点产品的创新和推广落地，以科技
赋能业务发展。

一是以当地政府精准扶贫需求
为导向，开创无锡“个人助保贷”特
色创新业务。该产品以无锡市区
本地户籍大龄断保人员缴纳城镇
职工基本养老保险费问题为导向，
通过银行发放贷款，政府财政贴息
的方式为符合条件的无锡市区本
地户籍大龄断保人员缴纳保险费
用，全力帮扶低收入大龄断保人群

参保，保障了贷款人退休后的生活
水平和质量，践行国有大行金融报
国责任。

二是以民众就医需求为导向，
推动“惠民就医”金融产品落地。“惠
民就医”是一款为我国参保居民量
身定制的数字信用支付产品，凭借

“信用+无感”的技术支持，患者可免
去就医排队、结账时间，只需在医院
自助机具或医院线上缴费平台使用

“惠民就医”，即可直接完成各项就
医服务的支付流程，有效解决民众
就医尤其疫情期间服务过程中的难
点堵点。日前，经过某二甲医院的

试点及数轮内部验证，“惠民就医”
业务已在无锡城市App——“灵锡”
中正式对外开放，无锡交行成为联
合无锡市大数据管理局推出“就医
信用付”服务的独家合作银行，也成
为交行在江苏地区第二家上线该业
务的分行。

三是以我国重要金融市场基础
设施建设为导向，积极参与推进

“CIPS”系统落地部署。人民币跨境
支付系统（CIPS）是我国开创的专司
人民币跨境支付清算业务的批发类
支付系统，是我国金融基础设施国
家化战略的关键布局。我行积极响

应国家和总行的推动号召，迅速组
建项目落地技术攻关团队，短短两
周就完成了注册申请、安装调试、联
通专线、账户配置、投产测试等工
作，成为无锡地区首单、长三角区域
第二单、全国第四单完成该项目全
流程落地的分行，在同业中彰显了
交行业务实力和响应速度。

从民众到地方政府再到国家层
面，无锡交行始终坚持以积极、自信
的工作精神探索科技创新与业务发
展需求的融合，全面助力数字化转
型，提高业务效率，积极拓展生态，带
动多方合作共赢。

以需求为导向，科技赋能经营管理
——无锡交行做优做强“金融科技”

在南京工作的蒋女士正计划着
回哈尔滨老家看望父母，但在网络
平台购买机票时她却发现了其中

“猫腻”。同一时间同一航班同一舱
位，使用蒋女士自己的账号购买相
比用同事的账号购买价格要贵几百
元。“前段时间我频繁搜索回家的几
条航线，所以应该是被大数据‘杀
熟’了。”

同一时间，同一起点，同一目的
地，不同手机使用打车软件跳出的价
格却不同；买了外卖平台的会员，本
以为每次点外卖都能省上不少，但实
际上配送总价却比非会员“悄悄”高
出许多……很多人在不知不觉中被
大数据“割了韭菜”。从最早的卖高
价给老顾客，到个性化推送下的精准

“杀熟”，大数据杀熟在日趋白热化的
竞争中变得越来越隐蔽。

“大数据杀熟，是指同样的商品
或服务，老客户看到的价格反而比
新客户要贵出许多的现象。但是随
着技术进步，大数据杀熟中的‘熟’
已经不单单局限于‘熟客’，而是被
平台充分掌握信息的‘熟人’。”南
京邮电大学计算机学院、软件学院、
网络空间安全学院教授李云在受访
时表示，相较于以前简单的差异化
定价，如今线上平台经营者运用大

数据收集消费者的信息，分析其消
费偏好、消费习惯、收入水平等，尽
管消费者端可见各类优惠价格组
合，看上去是优惠了，但同一商品或
服务以不同的价格卖给不同消费者
的销售模式仍存在。

线上平台所制定的异常复杂的
销售策略，通过多达上百种的价格组
合使得普通消费者无法厘清实际的
合理价格，在这种情况下常人难以觉
察到“价格歧视”现象。相比起统一
定价，差异化的定价行为更能提高商
家利润。“无论是技术层面还是商业
策略层面带来的大数据杀熟，商家都
会有意识或无意识地加以利用，这也
是杀熟现象频频发生的原因。”东南
大学网络空间安全学院副教授宋宇
波说。

在线上购物过程中，不少人有
这样的感叹——“它怎么知道我要
买这个？”在实时刷新的“猜你喜欢”
列表里，最懂你的“人”往往伤你最
深。大数据为何能够做到“看人下
菜”，实现“精准杀熟”？答案是：用
户画像。宋宇波告诉记者，用户画
像是指人工智能算法通过搜集用户
各类相关信息，从而标识用户的各
类高度精炼特征。

“用户画像也叫用户信息标签

化，通过收集用户社会属性、消费习
惯、偏好特征等各个维度数据，进而
对用户或者产品特征属性进行刻画，
并对这些特征分析统计挖掘潜在价
值信息，从而抽象出一个用户的信息
全貌，可看作是企业应用大数据的根
基，是定向广告投放与个性化推荐的
基础。”李云介绍说。例如，某个用户
在消费某品牌商品超过万元，或者在
某品牌商品前停留了超过20分钟，就
可以归纳出他的特征偏好、品牌偏好
和相应的消费档次。

消费者购买力评估也是比较常
用的“打标签”方式，即根据用户的点
击、收藏、加购、购买等行为，同时综
合考量用户的基本属性，例如年龄、
学历、工作性质等去推断用户的消费
能力。“消费能力通常是一个动态属
性，它会根据用户的当前行为进行调
整。”宋宇波说。

当我们很长时间没有使用某平
台后，有时会收到平台发来的短信，
而内容大多是赠送优惠套餐，希望我
们重新使用。对此，有网友建议在使
用某一平台较久之后，可以将此平台
卸载再重新安装，从而触发平台的

“客户流失预警”，获取新人一样的优
惠价格。这种方法是否可行？

“各家平台都有自己设计的算

法，可能会存在比较看重平台卸载的
行为模式，但这个应该只是作出决策
的因素之一，通常不会占据主导地
位。”宋宇波介绍，算法会搜集大量用
户特征进行综合判决，并不会单凭某
一特定行为方式来作出判断，因此这
种卸载软件后重新下载安装的方式
效果不大。

大数据时代，利用人工智能、机
器学习算法等技术实现信息搜集、判
断分析和预测的应用日益广泛。而
想要算法作出更精准的判断，提供更
精细化的服务，其背后必然涉及大量
个人信息的搜集。如何更好避免大
数据杀熟？源头治理至关重要。8
月20日，十三届全国人大常委会第
三十次会议表决通过《中华人民共和
国个人信息保护法》，其中大数据杀
熟被明令禁止；8月27日发布的《互
联网信息服务算法推荐管理规定（征
求意见稿）》指出，用户可选择关闭算
法推荐服务。在中国网民突破10亿
关口之际，算法显然面临着更严格的
监管。

“由于线上消费者只能被动接
收平台呈现信息，难以与其他用户
进行信息交流，这样的现实场景一
定程度上成了商家牟利的温床。”李
云建议，个人用户在线上购物时需
要加强防范，及时关注市场价格变
化，同时与他人交流进行价格比较，
或者采用工具查看历史价格，尽可
能避免被杀熟。

（新华日报）

精准“杀熟”，该如何走出大数据的“坑”

同一段路程打车价格
为何不同？
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卸载后重新安装
能避免“杀熟”？


