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采访   NO：8月 14 

 

 

 

 

采访主题：银网之间为何合作成为主流 

采访时间：2017 年 08 月 14 日 

采访对象：曾刚 

 

 

 

 

 

摘要：商业银行和互联网企业的合作与竞争，渊源已

久。 

在经济下行、利差收窄的当下，商业银行谋求转型发

展，触网成为大多数银行的选择；而互联网公司要不断深入

金融服务领域，也开始试水互联网银行：微众银行、网商银

行两家企业在 2016 年的亮眼答卷，让人吃惊。 
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银行业该如何与互联网融合？ 

“互联网端提供金融服务的空间越来越大，银行和互联

网企业的合作空间也越来越大，但具体形成怎样的模式和规

模，还有待进一步探索。”中国社科院金融所银行研究室主

任、国家金融与发展实验室银行研究中心主任曾刚接受《瞭

望东方周刊》专访时表示。 

银行转型要跟着客户走 

《瞭望东方周刊》：有人说，银行触网缺乏动力，你怎

么看？如何评价银行触网成效？ 

曾刚：银行触网，有两种方式： 

第一种是自身业务的互联网化，这主要是用户习惯改变

了，银行的外在形态从物理网点走向了线上服务，但处理的

仍然是以前的业务，属于存量业务； 

第二种是增量业务，与互联网公司进行合作，拓展了服

务范围、催生了产品类型，对于一些银行来说，是新的发展

机会。 

对不同银行来说，目标客户群体和发展战略会不同，比

如有些银行的目标客户是农民或老人，互联网化对他们而言

相对没那么重要，因此这些银行可能就更侧重物理网点的运

营。 

因此，很难笼统说银行触网缺乏动力，更不存在一个所

谓的银行互联网化指标，这没有意义。 

《瞭望东方周刊》：数据显示，目前一些银行的业务离

柜率已高达 84%，这会给银行业带来怎样的变化？ 
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曾刚：离柜率高，只能说明银行提供服务的方式要发生

改变。举个例子，以往的借贷业务，需要线下调研，柜台填

表，再审核，发放贷款，如今通过大数据等金融技术，主动

授信，直接线上办理了。对银行来说，在精简网点的同时，

要重新梳理业务流程，以更好满足客户需求。 

柜面人员逐步减少，并不意味着银行从业者数量减少。

我们看到，线上渠道的从业人员越来越多，提供后台技术支

持的人员也越来越多，科技对业务发展的引领会越来越明

显，也会造成银行人员岗位的结构性变化。 

从另一角度看，这也不意味着客户需求会减少。随着人

们财富越来越多，实际上金融产品咨询会越来越频繁，所以

银行营销人员也是增加的。 

1+1 如何大于 2 

《瞭望东方周刊》：2017 年上半年，四大行与互联网巨

头纷纷宣布合作，是否说明目前银网合作到了新阶段？ 

曾刚：银行与互联网企业的关系，就是合作与竞争并存

的关系。 

互联网公司做金融业务，优势在于丰富的场景、足够的

流量，但它不是专业的金融机构，没有核心的金融能力和金

融产品，比如提供不了保险类的、理财类的金融产品；并

且，互联网企业资本规模有限，资金来源不足，无法做更大

体量的金融服务。 

相应的，银行有牌照资质、资金优势，还能提供清算结

算等服务，那么，互联网公司自然就一定会找银行合作，弥

补自身不足。 
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从银行的角度看，如今银行线下获客成本越来越高，获

客压力也不小，而这正是互联网公司所擅长的，两者自然能

够合作。 

《瞭望东方周刊》：据你观察，商业银行和互联网企业

在这种竞合关系中，角色和地位如何？ 

曾刚：银行业相对来讲竞争更激烈些，中国有 4000 多家

银行，即便是五大行，市场份额都仅占 45%，不存在垄断。而

成功的互联网企业也就少数几家，甚至在每个领域只存在一

两家，垄断远高于银行业。 

在这样的条件下，互联网企业选择的空间很大，它看重

的牌照功能是一样的，那么银行就处于相对弱势的地位。当

然，银行本身有雄厚的资金和资本条件，底气也是很足的。 

从另一个角度看，银行也尝试过自己做电商，现在看来

没有优势，效果不明显；互联网企业做银行擅长的金融领

域，目前看来，就是第三方支付比较成功，但这属于金融基

础设施建设，缺乏变现能力。 

所以综合来看，两者的合作也是一种螺旋式上升的过

程，各做自己擅长的事，1+1 才能大于 2。 

《瞭望东方周刊》：两者合作有几种类型？ 

曾刚：第一种模式是基于场景的合作，比如微粒贷的合

作。腾讯方依赖社交平台负责客户、入口、风控等前端，合

作银行在后端有资金成本低、资金规模大的优势，两者形成

优势互补。像微粒贷、京东白条、蚂蚁花呗等产品，基本上

都是这种合作模式。 
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第二种模式，是联合技术的开发和合作，比如在云服

务、人工智能的共同研发等。 

第三种模式，是中信银行和百度合作，两者发起设立百

信银行，是家直销银行。这种合作就更紧密些。 

除此之外，未来应该会有更广泛的合作。合作空间是越

来越大的，但是具体形成如何的模式和规模，需要拭目以

待。 

《瞭望东方周刊》：两者合作的挑战有哪些？ 

曾刚：系统层面的对接存在挑战。此外，银行业是非常

看重风险管理的行业，而互联网企业看重的是用户体验，两

者的侧重点不一样，包括管理模式、经营理念、监管环境

等，都不同，这样的差异可能也会带来不少挑战。 

微众、网商银行的成功不可复制 

《瞭望东方周刊》：另一个新现象是，阿里巴巴旗下网

商银行和腾讯旗下微众银行均在 2016 年实现盈利，分别实现

净利润 3.16 亿元、4.01 亿元，这份成绩单颇为亮眼。在未

来，是否会有越来越多的新型互联网银行涌现？ 

曾刚：的确，网商银行和微众银行的发展有目共睹。但

是，这样成绩的取得，依赖于社交、电商等互联网生态，未

来如果出现不了像微信、淘宝这样平台的话，基本上没有复

制的可能性。 


