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摘要： 直销银行的发展，离不开两个核心因素的推动：一是

成本节约的动因。二是互联网时代的催化。 
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直销银行的发展，离不开两个核心因素的推动：一是成本节约

的动因。市场竞争日益激烈的情况下，物理网点和人员成本持续上

升，商业银行需要通过网点渠道优化和业务模式转型来降低成本。

二是互联网时代的催化。一方面，随互联网普及率不断提高，网民

数量爆发式增长，包括电子商务在内的互联网经济蓬勃发展。另一

方面，人们的金融消费习惯开始出现明显变化，电子替代率（尤其

是在移动端）速度提高。所有这些，对银行业务创新提出了更高的

要求，“直销银行”也由此走入人们的视野。 

值得注意的是，在目前国内银行业接近 70家的直销银行中，

中小银行群体（城商行和农商行）占据了绝对主导，总计有 58 家。

大型国有商业银行仅有工商银行建立了直销银行（融 e行）。这样一

种发展格局，凸显了我国商业银行对直销银行的定位，即将其作为

互联网端的获客渠道，以拓展本行以外的客户为主要发展方向，而

非仅服务本行现有客户（与手机银行的客户定位存在差异）。由于直

销银行不受地区限制，对城商行和农商行这类经营地域局限于本地

区中小银行来说，无疑提供了一个难得的、突破地域制的机遇，这

或许是中小银行更加热衷于直销银行的原因所在。 

在实践中，在缺乏明确界定的情况下，不同机构的直销银行模

式多有不同，总体上看，多数仍停留在较为初级的发展阶段，产

品、服务体系单一，同质化较为严重，对银行利润的贡献更是微乎

其微。想要有更好的发展，并真正承担起商业银行互联网转型的重



任，直销银行还需要在专营化、平台化和生态化发面取得突破。 

（1）专营化。与互联网企业相比，商业银行在体系内部开展

直销银行业务在管理模式上存在较多局限。一是体现在激励机制

上。互联网企业往往通过股权激励等报酬激励形式，以充分调动从

业人员的主观能动性，而传统商业银行偏重风险防控，薪酬制度在

本质上并不鼓励创新。二是是体现在融资成本上。 商业银行进行

“互联网＋”创新的资本主要来自费用规划，投入相对有限，且偏

重于短期利益。而创新型的互联网企业，最重要的融资来源是多轮

次的战略性股权融资，这类融资没有还本付息压力，可以保证企业

更专注于长远目标。三是体现在机构管理上。商业银行传统的矩阵

式管理模式并不适应“互联网＋”创新的要求，而且互联网产品跨

部门、跨市场的特征又会引发不同职能部门之间的竞争与协作问

题。要有效解决上述矛盾，专营化或设立独立子公司成为可行的模

式。 

当然，要更具体地分析。在商业银行内部实现专营化和成立独

立子公司还存在一定的差异，主要体现在资本市场估值和发展潜力

上。近年来，随着利率市场化推进和金融脱媒加剧，传统的银行业

务模式遇到越来越大的挑战，导致资本市场对传统银行的估值水平

一路走低。独立法人直销银行则有可能拜托传统商业银行的低估值

约束，吸引更多的资源投入，也因此具有了更大的创新和想象力空

间。百信银行的成立，无疑宣告在这个方面已取得重大突破。 

（2）平台化。商业银行的直销银行，不仅是本行已有产品和



服务的一个网上渠道，更应该是围绕客户需求而搭建起来的产品和

服务平台。除将各类机构（包括其他商业银行和非银行金融机构）

提供的各类业务（涵盖财富管理、融资、互联网支付等领域）统一

在直销银行平台上，快捷、一站式地满足用户全方位的金融需求

外，直销银行还应进一步加强与互联网场景的结合，通过自建或合

作的方式，引人各类生活场景，逐步升级到集生产、消费、生活、

投资、娱乐与一体的全方位服务平台。 

（3）场景化。与互联网企业相比，商业银行在线上流量方面

并不具有优势，需要通过介入各种互联网的场景来加大对客户的吸

引力度，提高客户粘性。场景化的核心是围绕客户所处的场景及其

相应的需求来设计产品的服务体系，通过财富管理、融资、支付等

一系列的金融产品来满足用户衣、食、住、行、娱等多维的场景需

求，二者融合在一起，进而形成直销银行的生态化、场景化发展模

式。 

总体来看，由于具有相当大的想象空间，独立法人的直销银行

在短期内将成为市场关注的重点，中小银行的申请热潮也会维持一

段时间。从长远看，要想使直销银行成为商业银行重要的利润来

源，还需要实现很多重要的突破。就目前来看，多数银行缺乏互联

网平台搭建和场景建设的能力，对直销银行的热衷也还处于跟风与

模仿阶段，并未形成真正可持续的模式。我们预计，在互联网“赢

家通吃”的发展定律下，未来可能会有一些优秀的直销银行获得成

功，但可能难以广泛复制。当然，实践中或许也有别的可能性，还



需拭目以待。 

 


