
 

洪偌馨谈招行的生态圈实践：

公司金融数字化 
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文/新浪财经意见领袖专栏专栏作家 洪偌馨 

 

对于银行业而言，第一曲线对应着传统的金融产品和服务，它们是银

行过去增长的主引擎；而第二曲线则代表着未来，包括围绕数字化、生态

圈等新模式开辟的新业务领域。 

后疫情时代，伴随着商业银行的转型升级，以及产业互联网的发展深

化，数字化浪潮开始从零售金融向公司金融加速蔓延。 

相比以服务个体为主的零售金融，连接多渠道、多场景、多对象，涉

及多业务、多产品、多部门的公司金融在线上化、数字化方面遇到的挑战

要大得多，进程也要慢上许多。 
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因为公司金融数字化的内涵不仅是产品销售和银行服务从线下到线上

的迁移，更是对业务逻辑、组织架构、内部系统的一次重塑，要打破既有

的数据和技术竖井，实现端到端的流程再造。 

不仅如此，公司金融对外连接着 B 端（企业）、G 端（政府）、F 端（金

融），数字化的外延也远比零售金融更广。‘数字经济时代，任何一个人、

组织都不是一座孤岛。’招行公司金融的数字化升级选择了开放连接、共

建生态的方式。 

近期，招行对外发布了全新升级的企业数字化服务体系，以企业网银、

企业 APP、小程序、公众号、企业服务门户、云直联、CBS 七大渠道为主

体，用‘数字金融管家’与‘数字经营助手’两大抓手，助力企业数字化

转型。 

公司金融的数字化升级是招行‘轻型银行’定位下的必然选择，也是

其进入商业银行 3.0 模式后的重要成果。 

目前，招行已经‘修炼’了线上化服务、多维服务矩阵、立体式交互、

以客户为本、全场景生态五大招式，以破解银行对公服务的传统套路。公

司金融正在完成从产品到平台、再从平台到生态的迭代升级。 
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从 to C 到 to B 

相比零售金融以服务个体为目标，一个 APP 可以集合所有的产品与功
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能，公司金融的服务渠道、场景以及对象则要复杂的多。 

从对客渠道来说，有线下的网点、客户经理，也有线上的 PC 端、手

机 APP、小程序等多个服务端；从场景来说，企业经营的产、供、销不同

环节及不同产业，对于银行金融服务的需求各不相同； 

不仅如此，在一家企业里，从 CEO、到财务、采购、销售……与银行

交互的方式、渠道和诉求也有所不同。 

于银行而言，公司金融数字化的挑战，不仅在于对客端产品和服务的

整合与优化，更重要的是银行内部业务线、部门墙和数据竖井的‘破与立’，

而这在某种程度上可以说是对于传统对公模式和业务逻辑的颠覆。 

在传统的公司金融业务中，企业与银行最重要的连接在于客户经理，

因为公金业务的复杂程度高、标准化程度低，导致客户经理的专业能力在

很大程度上直接影响，甚至决定了企业获得服务的水平和体验。 

所以，长久以来，公司金融业务难以摆脱对‘人’的依赖。 

麦肯锡在一份关于银行公司金融的报告中提到，与零售银行相比，提

高公司客户体验更具挑战。公司客户旅程、产品更加复杂，受银行内部流

程的影响更大，迫切需要通过数字化、科技赋能，以客户为中心开展端到

端旅程再造。 

在过去几年里，招行内部对于公司金融板块所涉及的业务流程、产品

体系、数据链条等进行了全面的梳理，打通了原有的‘竖井’和‘断点’，
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构建了一套完整、流畅的中后台体系。 

交易银行部总经理侯伟荣列举一个很小的例子，企业客户对接银行服

务，常见的一个痛点是，同样的基础信息，在不同的业务场景下要反复录

入多次，其根源是银行内部的数据和系统没有统一。 

在办理 A 业务时，企业编号可能是 001，而在另一个部门，该企业编

号可能是 010，这就导致同一家企业在银行内部的信息和数据割裂，而这

种‘不连接’也大大降低了银行提供服务的效率，更难以带给企业用户流

畅的体验。 

现在，通过内部系统的整合和优化，企业客户不管是在任何渠道，申

请任何业务，大量基础信息和证明都无需再重复提交。这样一来，不仅大

大简化了企业的操作流程，也避免了银行内部的重复作业。 

据了解，目前招行的公司金融服务已经实现‘一次临柜后 92%的业务

可线上操作’。 

打通和优化内部体系的优势不仅体现在对公服务的体验上，更让招行

在某种程度上得以重构公司金融业务。比如，公司金融板块中极为重要的

供应链金融，过去，核心企业的上下游可能遍布全国各地，从前期的开户

到后面的服务都有诸多挑战。 

要么是核心企业的客户经理到异地去服务，要么是联动当地的分支机

构代为服务。但由于大家的考核机制和评价体系是相对独立的，这也导致
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针对核心企业及其供应链上下游企业的服务标准难以统一。 

如今，招行提出了‘全国服务一家’的概念，即针对核心企业及其上

下游，可以建立一套统一的服务标准等，由当地分支机构具体执行，但背

后有统一的数据、风控、产品和考核体系做支撑。 

这样一来，不仅可以实现快速相应，更保证了供应链上的每家企业获

得服务的标准和体验是一致的。 

事实上，近几年商业银行数字化的升级从 to C 覆盖到 to B，背后一个

的原因还在于，整个移动互联网浪潮也在从消费互联网向产业互联网切换，

将在 C 端积累的技术、运营、服务等经验用于产业端的迭代升级。 

从消费互联网到产业互联网，数字化变革的重点从需求侧拓展至供给

侧，行业的内在逻辑也随之而变，即从服务主体从个人转向了企业。变革

的目标则从满足个人消费体验转变为了改造企业经营模式，提升企业运营

效率，优化企业资源配置。 

对于商业银行而言，经过了前些年零售金融的大爆发，在个人金融服

务的广度和深度方面都有了极大的改善，用户体验和办理效率更是在金融

科技企业的竞争之下得到了进一步的优化。 

如今，伴随着产业互联网的深化，银行的公司金融服务也必然需要进

一步升级。 
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从金融到经营 

值得注意的是，此次招行升级企业数字化体系，并非只关注传统的公

司金融业务本身，而是从企业的‘效率’和‘市场’两个层面入手。 

前者是立足银行本业，帮助企业实现‘财智数字化’，即通过更便捷

和智能的银行服务提升企业的财资效率。后者则是从企业端入手，深入内

部经营环节，推动企业实现‘经营数字化’。 

过去，银行主要对接的是企业的财务人员和财务系统，但伴随着公司

金融数字化的深入，以及企业端对于服务效率和体验需求的提升，双方的

连接方式也变得更加丰富。 

比如，一些制造型企业的采购和销售环节，不仅是企业非常核心的业

务链条，也是商业银行与之合作时的重点关注对象。‘从无因的财务走向

有因的交易’，了解这些信息有助于银行在‘不打扰’客户的情况下完成

贸易背景的真实性调查等。 

所以，这些年针对企业客户的一些共性需求，招行开发了一系列泛金

融的工具，希望通过深入到企业的经营环节，进一步优化企业的业务流程，

提升经营效率，从而让金融服务更高效地落地。 

以销售云为例，企业通过这个工具可以解决多级经销商的订单管理问

题，而招行基于这个系统，可以更清晰地了解企业的订单流。同时，银行

和企业直联后，支付、结算等常规操作也变得更简单。 
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侯伟荣认为，银行的主业还是金融服务，只是通过泛金融的工具，可

以让银行与企业的连接更加紧密，大大简化了金融服务的流程，同时还更

高效和便捷。 

据了解，目前招行通过开放多维的服务平台矩阵，包括各种金融和非

金融的数字管理工具，比如 CBS+、发票云、差旅管家、费控工具、薪福

通等等， 支撑了企业的数字化转型，提升了企业的运营效率。 

相应的，这也让招行与企业有了更紧密的连接，招行的数字化服务有

了更卓越的体验和差异化的优势。 

以 CBS+为例，CBS（Cross-bank Solution）是招行于 2007 年上线

的一个企业跨银行现金管理平台，经过了十多年的迭代，如今的 CBS+是

服务集团企业数字共享的开放云平台。 

目前该平台不仅涵盖了涵盖交易结算、账户管理、流动性管理等十多

项核心的财资管理功能，还提供财资管理和定制化服务，穿透连接集团企

业和成员企业、产业链上下游，目前已服务 3000 多家集团企业、近十万

家集团成员企业。 

据了解，仅今年，招行就通过 CBS+平台获取了不少重要的企业客户。 

这背后深层次的逻辑还在于，随着万物互联的加速，以及公共基础设

施的数字化发展，企业也被推上了数字化升级的快车道，不管是对接监管

平台，还是自身的发展需求，数字化能力都成为了一个硬门槛。 

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_34565


