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推动电商平台建设  助力四川农信业务转型升级
政策学习小组对王挺副理事长在“蜀信e·惠呗”泸州交流会上讲话的解读

为
加快推进四川农信社区电商服务平台（品牌名称为“蜀信e·惠呗”）的复制推广工作，切实了解运营推广过程中的具

体问题，省联社王挺副理事长于2017年8月8日在泸州江阳组织召开专题交流会。会上，王挺副理事长分析了当前互联

网金融局势，剖析了银行系电商平台整体布局，列举了互联网企业对传统金融机构带来的冲击，强调了银行做电子商务平台

的必要性和可行性，为接下来的平台建设和推广工作指明了方向。

“ 银 行 不 改 变 ， 我 就 改 变 银

行”，2014年马云如是说。三年后，

市场经济在互联网浪潮中时起时伏，

随着互联网金融的快速发展，民营互

联网银行的相继落地，从传统商业银

行向互联网企业主动发起的战略合作

等方面可以看出，这一言论似乎已经

应验。银行，这个曾经在金融市场无

人撼动的金融媒介，已经在通过多渠

道、多元化的方式“改变自己”。作

为地方性金融机构，我们脚步只能超

前，绝不能落后，如若不然，势必会

被这来势凶猛的互联网金融浪潮所吞

并，只有活下来，才能走出去。

从2000年初“阿里系”产品的问

世 ， 电 子 商 务 从 老 百 姓 的 “ 新 鲜 事

物”到“生活必备”仅用了不到五年

的时间，他们将传统的商务从线下搬

到了线上，利用互联网的高效、普惠

改变着百姓的生活方式。“阿里系”

产品自成一脉，从淘宝、1688、支付

宝、余额宝、阿里金融等产品再到网

商银行的落地，将个人消费、集团采

购 、 支 付 渠 道 、 资 金 留 存 、 贷 款 授

信、投资理财等业务高度融合，形成

了一个集生活、消费、金融于一体的

综合性生态圈，解决了用户绝大部分

生活与金融需求，形成内部闭环，将

用户牢牢抓在手中。自此，我们会发

现，客户在“阿里系”营造的生态圈

内，已经能够正常的生产生活，银行

能提供的金融服务它有，银行不能提

供的生活服务它也有，如果你作为一

个用户，又会如何选择？

从前，我们认为淘宝做商贸、京

东 重 物 流 、 百 度 搞 搜 索 、 腾 讯 做 通

讯，无非是利用互联网技术和通信技

术的互联网企业。但如今，在互联网

金融的定义中，参与者已不单是传统

金融机构，互联网企业也参与其中。

他们借助我国普及互联网的东风，在

自身的产品中嵌入金融服务，无一不

是拥有自己的支付渠道，也证明了第

三 方 支 付 是 开 启 互 联 网 金 融 大 门 的

“钥匙”。如今，“电商金融化”成

为了互联网企业宏观规划主旋律，越

来越多的互联网企业以电子商务为入

口涉足金融，利用在电商平台累计的

客群与数据资源，发挥“轻资产”经

营优势和高效实用的互联网技术为用

户创造更加便捷、信息对称且利益最

大化的金融服务。从京东与兴业银行

联 合 发 行 的 “ 小 金 卡 ” 可 以 看 出 ，

“电商金融化”已不再是一个概念，

而是摆在眼前并欲取代银行在资金融

通中介角色的现实问题。

当支付宝问世的时候，传统金融

机构理解他为阿里巴巴解决自身商贸

体系支付环节的工具，而如今，随着

产品质量和受众群体以及消费市场支

付习惯的变化，支付宝已经成为第三

方 支 付 的 代 表 ， 其 市 场 份 额 逐 年 递

增，支付地位愈发巩固，在支付结算

“银行电商化”是面对互联网金

融冲击的主要方向，它的实质是将电

商平台嵌入自身金融体系，以便为实

体经济交易提供金融服务，获取交易

数据。银行电商化路径与电商金融化

刚好相反，银行通过平台建设实现渠

道下沉、产业链延伸。最终将商贸体

系 纳 入 自 身 的 金 融 体 系 中 ， 将 资 金

流、信息流和物流三流合一，为用户

提 供 支 付 结 算 、 担 保 融 资 等 金 融 服

务，达到掌控用户规模、守住现有市

场份额的目的。

“触网”（传统业务+互联网）是

传统金融机构应对互联网金融化的必

然选择，对原有产品和业务形态进行

创 新 ， 利 用 互 联 网 优 势 降 低 运 营 成

本 ， 从 而 提 升 金 融 服 务 效 率 。 “ 触

电”（传统产品/业务通过电商平台销

售）是银行主动应对挑战和保住现有

市场的必由之路，一方面利用平台吸

客引流、留存数据，另一方面拓展与

客户的“非金融”关系，提升客户黏

性。在此，我们首先要搞清楚用户的

原始需求是什么，才能有效建立与他

们的密切联系。银行的用户不能狭隘

地理解为创造收益的客户，他们既是

客户，也是普通百姓，而百姓的原始

需求绝不是金融需求，金融是为了满

足百姓衣食住行的实现手段。那么，

如 果 我 们 与 用 户 之 间 只 存 在 金 融 需

求，就会出现黏性不足、活跃度不够

的局面，因为金融是低频交易，生活

才是高频交易。试想，我社“蜀信e”

手机银行转账免手续费，你能以此为

筹码去单纯营销吗？用户会因为你减

免手续费就频繁转账吗？这就是为什

么说，金融只是手段，生活才是原始

需求。

互联网企业正是抓住这一看似简

单又让银行“灯下黑”的关键点，创

造生活消费场景来占领“二八定律”

中80%的“低价值”客户。银行曾经

引以为傲的定律，因为没有及时顺应

市场环境变化而“伤亡惨重”。我们

已 经 告 别 了 “ 坐 商 ” 时 代 ， 曾 经 那

20%的高价值客户也随着经济下行有

所衰减，再加上利率市场化的冲击，

传统银行依靠存贷利差生存的年代已

然成为历史。如今，各大银行都在奋

力提升中间业务收入，中间业务收入

中结算手续费、理财产品等都需要客

群支撑，然而，如今那80%的客群已

被互联网企业悄然带走，没有客群的

支撑也就失去了业务发展的空间。如

何突破瓶颈，又如何找回客户？

学习互联网企业先进之道，合理

利用互联网技术是银行改革的必然路

径。与用户发生“非金融”关系是破

解银行困局的重要抓手，为用户创造

生产、生活、消费场景，让高频交易

在我们的电子商务平台上产生，满足

用 户 的 原 始 需 求 ， 和 用 户 “ 亲 密 无

间”成了各大金融机构的破冰路径。

2012年，建设银行、交通银行率

先在这场互联网金融的战役中发起反

击，他们打造了“善融商务”与“交

博汇”电子商务平台，其根本目的不

仅是为了提升中间业务收入，更重要

的是以此为载体，以B2C+B2B模式链

接自有商户与用户，以产品为中心创

新服务模式，将大量的生活需求搬到

线上，形成线上生态圈。紧随其后的

银行系电商平台，采用差异化定位，

市场上带来的结算手续费收益也相当

可观。银行作为天然的支付体，成为

了连接第三方支付机构与用户之间的

桥梁，但同时，这个桥梁也在用户眼

前被“隐藏”。当我们打开支付宝使

用付款，直到最后一步输入密码（指

纹验证）的页面才会出现支付账户选

择，仅有的一个词条会显示某银行的

银行卡信息，随着指纹支付的广泛应

用，在第三方支付中用户对银行的印

象时间不足2秒，银行在第三方支付

使 用 层 面 给 用 户 留 下 的 印 象 微 乎 其

微 。 如 此 强 劲 的 冲 击 ， 我 们 该 如 何

面对？
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