
主打“屌丝”牌 电商理财欲动银行奶酪

证券时报记者 蔡恺

电商企业最初在支付领域与银行争

夺市场，当电商站稳脚跟后，又打起了理

财市场的算盘。

证券时报记者调查发现， 目前 “染

指”理财业务的电商企业越来越多，销售

产品种类亦逐渐多元化。 而理财群体的

年轻化、“屌丝化” 以及渠道费用低则成

为电商进军理财的相对优势。

电商纷纷进军理财业务

近日， 腾讯旗下的微信以及苏宁都

传出涉足基金理财的消息。 其中， 微信

5.0

版本已基本实现基金产品查询和咨

询功能， 部分基金公司还实现了微信平

台交易。另有消息称，苏宁已与国内多家

基金接触， 准备合作推出针对个人和商

户的易付宝余额理财的增值服务， 意图

将苏宁易购打造成基金电商平台。

不过阿里巴巴早已 “先行一步”，旗

下淘宝平台早于去年

7

月推出淘宝理财

频道，初期仅代销数款保险产品，均被火

热认购。值得注意的是，阿里旗下支付宝

与天弘基金合作的“余额宝”在

6

月

13

日高调上线后， 投资规模已超过

200

亿

元， 天弘增利宝货币基金也跻身前五大

货币基金之列。

电商行业人士称，电商“染指”理财

虽事前毫无征兆，但却是顺理成章的。中

国联通沃支付运营负责人王辉称，“余额

宝”规模之所以能在短期内猛增，包括三

个原因：其一是支付宝用户群庞大；其二

是用户信任支付宝； 其三是支付宝用户

有闲置资金的增值需求，且认购门槛低。

金融界人士认为， 电商进军理财颇

具颠覆意义。 “以往电商企业对金融业的

参与仅局限于第三方支付， 老百姓的开

户、 存款和购买理财都离不开银行，但

‘余额宝’彻底颠覆了银行的想象力。 ”对

外经济贸易大学教授赵庆明说。

挑战银行理财地位

电商进军理财，自然对原本“井水不

犯河水”的商业银行发起挑战。但前者对

后者威胁到底有多大， 目前市场上判断

不一， 不可否认的是， 在理财群体年轻

化、“屌丝化”的趋势下，电商做理财具有

一定优势。

原银联首席研究员、 国泰君安高级

经济学家林采宜表示， 虽然余额宝由第

三方支付企业推出，但已属于“类存款”

业务， 且其在收益率上比活期存款更有

竞争力， 这对银行的存款业务造成直接

竞争。

艾瑞咨询分析师谢春称， 银行的中

间业务收入来源于支付结算和保险、基

金代销这两个重要部分， 电商在支付领

域占据了一定份额后，再进军理财，对银

行业的中间业务收入的影响更大。

一位不愿具名的外资银行理财部门

负责人谢先生称， 拥有庞大用户群和便

捷支付渠道的电商一旦进军理财， 一方

面可能会挖走银行的一些产品提供方，

例如大银行在基金代销手续费分成上议

价能力很强， 部分基金公司可能会转向

跟电商合作；另一方面，对于善于接受新

事物的理财群体来说， 他们对银行渠道

的依赖性将越来越弱。

尽管不少人士预言未来电商将挑战

银行的理财业务。 不过，上述外资行高管

谢先生则认为电商理财对银行造成的负

面影响有限。 “因为大部分银行具有政府

背景，具有经营稳健、信用高的优点。且目

前银行网点所提供的理财服务仍是最齐

全的，更不用说银行系统牢牢掌握着企业

和居民最大的资产———存款。 因此，与其

说电商理财是与银行竞争，倒不如说是分

一杯羹。 ”他说。

自设公司+与银行合作 电商小贷两腿走

证券时报记者 蔡恺

电商涉足金融的支付、理财、信贷

等各方面，最为核心且利润最高的业务

莫过于信贷业务。 证券时报记者梳理发

现，电商企业通过自建小贷公司或与银

行合作两种方式，向平台上的小微企业

提供信贷服务。 对此专家表示，这两种

方式各有利弊，不过，随着大数据时代

的到来以及利率市场化的发展，电商放

贷将具有更多优势。

与银行互补多于竞争

为了满足电商平台上小微企业的短、

频、 快的资金周转以及固定资产投资需

求，电商企业将放贷纳入业务范畴，建立

小额贷款公司是电商放贷的一种方式。目

前阿里巴巴和苏宁已分别设立了小贷公

司，而阿里小贷的放贷范围在不断扩大。

而在去年

12

月，苏宁电器也在重庆

宣布成立苏宁小额贷款公司，苏宁电器

称，苏宁小贷将帮助解决电商平台苏宁

易购上的小微供应商的融资难问题，此

外，小贷公司还将带来稳定的收益。

阿里小贷的放贷数据确实令业界

印象深刻。 今年

7

月

12

日，阿里巴巴金

融部门在微博上称，其累计投放贷款已

超过

1000

亿元，户均贷款

4

万元。 浙江

大学经济学院副教授何嗣江表示，极少

有银行的贷款额度能够下沉到

4

万元

的级别，目前电商小贷公司与传统的信

贷机构更多是互补，而非竞争。

“一方面出于垄断地位，一方面要

考虑信贷成本，

4

万元的企业贷款属于

‘小小微’贷款，银行是不会去做的。 就

连农村合作社的笔均贷款也要

20

万元

左右，数万元的信贷额度，恐怕是全信贷

行业最低的。 ” 何嗣江说。

此前，阿里巴巴金融业务部门负责

人胡晓明曾表示，阿里小贷单笔小微信

贷操作成本为

2.3

元， 而一般银行单笔

信贷操作成本在

2000

元左右，因此银行

不能下沉到如此低的额度，加上滚动放

贷、随借随还的机制，小微企业的信贷成

本要比名义上的

18%

的年利率（以万分

之五的日利率换算）要低许多。

电商与银行贷款理念不一

除了自建小贷公司的模式，还有部

分电商企业选择与银行合作的方式放

贷，将平台客户推荐给银行，帮助他们获

得银行授信。例如，苏宁除了自身的小贷

公司，还推出与银行合作的“银行保理”

授信业务，覆盖国内

7

家大型银行。而另

一电商巨头京东商城则选择与中行北京

分行合作， 向京东供应商提供供应链金

融服务，京东扮演供应商与银行之间的

授信角色，资金的发放则由银行完成。

实际上，阿里巴巴在自设小贷公司

前也曾与工行、建行合作，推荐电商平台

的企业给银行，但记者从权威人士处得

知，双方后期的合作并不顺畅。 例如，阿

里推荐

100

家企业，银行按照自己的标

准最后筛选得仅剩几家能获得贷款。 此

外，阿里还免费向银行提供电商平台数

据，最终阿里巴巴脱离银行，自行做起了

放贷业务。

何嗣江表示， 自设小贷公司及与银

行合作两种模式各有利弊： 前者自主性

大，但放贷规模受到资本金限制；后者放

贷规模和平台大，但受银行的制约多。

艾瑞咨询分析师李超称， 银行与电

商在放贷的理念上根本不一样， 银行强

调抵押担保，电商强调运营数据和信用，

所以两者的合作很难协调。

不过， 李超也承认电商小贷的放贷

能力有限，“阿里巴巴两年内的累计放贷

1000

多亿元， 而北京市四大行一年的放

贷量就轻松超过这个数了。 ”

人人聚财网首席执行官许健文认为，

无论是通过电商小贷还是借助银行放贷

都是殊途同归———为了让电商平台上的

企业能借到钱实现生产或者周转。 而电

商对于自身平台上企业的经营状况是最

了解的， 这就解决了信贷业务的最大难

题———信息不对称， 从而使信贷提供方

获得最准确的风险定价能力， 这从本质

上来说是一件非常鼓舞的事儿。 许健文

还指出， 如果电商小贷盈利能力逐渐增

强， 自然会吸引场外资金帮助突破其资

本金瓶颈。

何嗣江表示， 虽然目前电商的小贷

与银行的客户群体并无重叠， 但是全面

利率市场化以后， 银行的客户群体肯定

要下沉，将对“小小微”贷款更重视，到时

银行就需在与电商竞争和合作中间做出

选择； 对于放贷资本金不够的电商企业

来说，还可将金融服务“外包”，出售欲贷

款的用户的数据给银行， 从中赚取可观

的利润。

A10/A11

主编：程林 编辑：杨卓卿

Tel

：

(0755)83665325

2013年 8 月 21 日 星期三

第三方支付：做银行不愿意做的小生意

证券时报记者 蔡恺

针对商业银行的“存款、贷款、支

付结算”三大传统业务，电子商务企业

最早是通过第三方支付撼动银行地

位，从支付结算领域切入银行业务。

证券时报记者调查发现， 目前第

三方支付企业已从银行手中拿走了小

额支付的大部分市场，并在线下收单

业务与银行形成竞争， 但第三方支

付企业仍难以取代银行的支付结算

地位。

挤占银行收单业务

翻查第三方支付企业的资料可以

发现，这些企业的发展初衷，主要是电

子商务企业为满足旗下网购平台用户

的支付需求， 与银行的网关对接从而

协助完成支付流程。 早期的参与者包

括阿里巴巴旗下的支付宝和腾讯旗下的

财付通等。 例如，支付宝在

2003

年上线

时，主要是为支持淘宝网的发展；随着账

户数量和交易量增加，

2004

年底才从淘

宝网分拆成为独立的第三方支付企业。

随着居民消费意识的变化， 电子商

务日益发展壮大， 第三方支付市场也飞

速增长。艾瑞咨询的研究报告显示，

2013

年第二季度中国网购市场交易规模环比

增长

24%

至

4371.3

亿元，同期，互联网

支付市场交易规模也环比增长

10%

至

1.12

万亿元。

与此同时，央行在

2010

年

6

月发布

的《非金融机构支付服务管理办法》给了

第三方支付合法的“身份”，并定义了业务

范畴，主要包含互联网支付、预付卡发行

与受理、银行卡收单三大块业务。 艾瑞咨

询分析师谢春称，自“第三方支付”这个词

诞生起，关于第三方支付与银行到底是合

作关系还是竞争关系的争论就从未停止。

据了解， 目前第三方支付企业以较

低的价格提供与银行相同或相近的服

务，对银行的结算、代理收付等中间业务

以及电子银行业务形成挤占效应。

中国银行战略管理部副总经理宗良

表示，结算是银行重要的中间业务，过去

银行是唯一的支付媒介， 如今客户通过

第三方支付就能完成， 且第三方支付价

格优势明显， 因此对银行产生一定的竞

争效应；另外，结算意味着有账户存在，

目前监管规定第三方支付账户仅限于支

付，一旦未来放开其他功能，以第三方支

付庞大的用户数，对银行的冲击将更为

明显。 不过，谢春认为，第三方支付与银

行的竞争情况要分具体业务来看：在互

联网支付上， 第三方支付相当于中介平

台，其运作间接增加了银行卡的交易量，

双方是合作关系； 而在银行卡收单上，目

前是银行、银联以及第三方支付企业共同

参与。 在这方面，第三方支付企业和银行

确实存在一些竞争和摩擦。

令人记忆犹新的是，

2012

年

5

月，

工行借记卡持卡人通过第三方支付

企业拉卡拉进行信用卡还款时，曾出

现不寻常故障。 彼时，银行“封杀”拉

卡拉等第三方支付企业的传言一度

甚嚣尘上。

赚银行“不愿赚的钱”

不同于商业银行的高准入门槛，第

三方支付企业的低门槛特性令市场参与

者越来越多。今年

7

月

6

日，央行发放了

第七批第三方支付牌照， 目前持牌企业

已达

250

家， 主流的电商企业大部分已

拥有自身的第三方支付平台。 而从监管

层的表态看，支付牌照仍会继续发放。对

此，宗良认为，入场门槛低以及监管相对

宽松的特性， 使第三方支付企业在支付

之外的金融创新方面具有很大优势。

在持牌企业数量迅猛增长的同时，

第三方支付还表现出单笔支付金额小、

笔数多的特征。 央行副行长刘士余近期

在公开场合表示， 当前互联网支付企业

的支付交易额约为

6

万亿元， 虽然仅占

整个社会支付总量的

0.5%

，但是交易笔

数却占了

40%

。

中国联通沃支付运营负责人王辉表

示， 上述数据充分说明第三方支付已渗

透到居民生活的每个角落， 包括小额转

账、交水电煤气费、充话费等。 但他强调，

这些日常、琐碎、大量的支付，恰恰是大

银行不愿意做的。

“上述这些都是小额的、微利的支付

业务，对银行来说顶多是一项增值服务，

所以第三方支付从事这些业务并不会对

银行的收益产生多大影响。 ”王辉说，在

第三方支付企业看来， 银行挣的是存贷

利差这种“大钱”，第三方支付不可能取

代银行的地位。
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