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招商银行企业网银怎么使用(招商银行企业网银操作流程)

在零售领域，银行们要抢夺个人客户的财富管理主账户；在对公领域，他们要争夺
公司客户的主结算账户——这是眼下愈演愈烈的事情。

“得线上者得主账户”的定理，在对公领域同样生效。这几年不少银行开始在网银
之外，针对企业客户开发独立APP，以及上线微信小程序等服务渠道，试图提升整
体对公电子渠道的客户数和活跃率。

作为低频场景，提升企业APP的MAU相较于提升零售APP的MAU，只会更加不易
。有据可查的半年报数据显示：各家银行企业APP月活差异巨大，低的有不足10%
的，高的有超过40%的。当然，后者（MAU超40%）已经是相当突出的表现了（
还是取某一强势渠道）。

为了提升企业线上化渠道的MAU，各家银行卯足了劲把你能想到的金融和据此衍生
出的非金融服务，嵌入到企业经营生产的各个环节里。这话说来简单，做起来绝对
不容易。所以，我们可以看到尤其在今年，银行扎堆强调升级交易银行，“开放AP
I”、“平台银行”、“数字银行”概念频出。

招行今日加了一把火，推出了全新企业数字化服务体系，将七个线上渠道统筹升级
，开创性地推出了很多颠覆性做法。

你能明显地感受到，一场企业主结算账户争夺战，打响了。

对公服务阵地不再限于网银，多渠道格局初现

与个人的金融需求通常能由一个APP承载不同，企业业务涉及多岗位（财务、采购
、销售、管理等岗位）、多流程（发起、核准、批复等）、多场景（账户、结算、
现金管理、融资、外汇），需求主体贯穿产业上下游，很难用一个渠道全盘覆盖。

近几年，诸多银行开始在传统的电子银行（既企业网银）主渠道之外，开发对公司
客户的独立APP作为经营载体。而最新的动态是：银行已经不满足于对公“两条腿
”走路（网银+APP）了，微信小程序、公众号等渠道也开始兴起，服务对公客户
的触角开始更多元。

比如招行：8月24日招行发布了企业数字化服务体系，截至目前，它形成了以企业
网银、企业APP、小程序、公众号、企业服务门户、云直联、CBS七个渠道构成的
对公服务矩阵，几乎是同业迄今为止最壮观、最成体系的打法。

与几乎每家银行都乐于公布零售APP的注册用户和MAU（月活）不同，银行在公布
公司客户线上渠道（如电子银行/网银、企业手机银行等）的经营成果方面，显得比
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较非标准化，相关披露口径差异巨大。

券商中国记者查阅上市银行半年报，披露各渠道获客详实数据的银行实在不多，大
多数都是以“对公电子渠道客户数X万户，同比/环比增长X%”一笔带过（比如宁
波银行对公电子渠道客户数&nbsp;38.63&nbsp;万户，同比增长&nbsp;20%）。

招商银行、平安银行、上海银行均披露能展示其线上化经营成效的口径。但有些银
行披露所有渠道整体的获客和月活数据，有些则选择性披露其中强势渠道。

先来看招行：&nbsp;&nbsp;

截至6月末，招行的企业数字化服务体系（七个渠道加总并除重）共服务212.62万
户企业客户，占其企业客户总数227.68万户的93.39%。年交易笔数超2.8亿笔、交
易金额超130万亿元。

而一个月过去（7月末），券商中国记者从招行内部了解到，其线上企业客户已经
达到214万户，月活跃用户突破145万。也就是说，招行对公客户线上渠道的月活
占比在7月末创出了67.76%的优异表现。

主渠道是网上银行。招行企业网上银行的客户数208.28万户，其中，月活跃客户数
118.02万户，月活占比56.66%。网上企业银行交易笔数&nbsp;1.287亿笔，笔数
占比45.96%；高达交易金额72.13万亿元，金额占比55.48%。

招行企业手机银行APP在2018年推出。截至六月末客户数为127.94万户，其中，月
活跃客户数54.99万户，月活占比为42.98%。目前通过企业App发起的交易笔数为
1706.10万笔，交易金额为2908.87亿元，都较网上银行主渠道相去甚远。

再来看平安银行：&nbsp;&nbsp;

平安银行设置了数字口袋APP，作为中小微客群的统一数字化经营主平台；另设开
放银行（开放API接口）小程序平台，它披露了两个渠道的数据：

平安银行数字口袋APP截至今年6月末累计注册经营用户数487.33万户。但该行同
期的对公客户数为47.70万户，也就是说对公客户数是数倍低于注册企业用户数的
；月活用户数还只有35.68万户，月活占比只有7.32%。

另一个渠道，以开放API接口的小程序平台形式存在的“开放银行”，其囊括的企
业客户还只有21846户。今年上半年，对公开放银行累计交易笔数37.3亿笔，交易
金额突破12万亿元。
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继续看上海银行：&nbsp;&nbsp;

上海银行设置了企业手机银行、电子银行，它披露了两个渠道部分数据：

企业网银整体客户数未披露，仅披露月活客户11.43万户，较上年末增长16.99%。
上半年的月均结算交易量137.28万笔，较上年月均增长9.92%。

企业手机银行客户9.95万户，较上年末增长3.54%，上半年完成了担保基金、商票
保贴、普惠资产池等3项普惠金融业务线上化。

券商中国记者另外查阅到，上海银行公司客户截至六月末达到&nbsp;24.97&nbsp
;万户，但因为无法知晓其企业网银和手机银行客户的重合率，遂无法得出其对公客
户线上化率。

也就是说，根据各家行披露的有限数据：作为相对低频使用的对公服务，月活客户
占比能达到四成（招行企业APP月活占比达42.98%）已是目前很不错的成绩。

当然这也符合我们的认知，所以摆在银行面前的，是一块硝烟尚没有这么浓烈、但
一定会成为兵家必争之地的要塞——针对企业的线上服务。

对公服务的共性与个性

疫情倒逼银行提升线上运营能力。而外界在对零售领域的线上化进程有了充分认知
之后，确实也到了一个需要观察银行线上化服务对公客户成果的时点。

券商中国记者采访了招商银行、广发银行、平安银行，近年来一些共性做法和努力
方向已经显现：

一是都在努力实现交易银行产品和对公电子渠道的全面整合，将供应链金融、跨境
金融、现金管理等主要交易银行产品实现线上化；

二是看重代发业务，将“薪资代发”由单一功能打造为平台，增加个税、人事服务
、甚至员工培训等功能；

三是依托供应链获客，并聚焦核心企业上下游融资需求，提供涵盖保理、信用证、
票据等多样化供应链金融服务；

四是利用多维度数据，提升在线支付结算和融资环节的场景化服务能力；
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五是都在进行银企直连系统对接，但基于此模式衍生的功能嵌入场景不同。

招行今日推出的全新企业数字化服务体系，“新”就新在它并不步于对公服务线上
化的传统套路，而是尝试给受众和市场更多创新：

首先，比如虽然大多数银行号称支持“业务线上化”，但同样的字眼下各家实际情
况差异很大：很多银行提供的是单项业务线上化，既涉及到新的单一功能时，开通
还需再临一次柜面。此外，银行对内直通程度不一，客户将业务申请通过线上提交
后，不少银行会从网银上将资料打印下来，跨系统和跨部门走流程，并没有实现线
上化作业高直通率。

而招行企业数字化服务体系已经能做到将账户、结算、现金管理、融资、外汇等经
常性业务需求集体一站式开通。企业客户仅需一次临柜，后续92%以上的产品功能
（大概300多项服务）均可自助在家办理。同时，原来独立的网银和APP实现用户
体系和数据的全面打通。什么意思？就是客户在网银上发起的交易可以在APP上复
核、授权，APP上发起的交易也可以在网银上复核，给客户提供最大的方便。

这并不容易。招行交易银行部总经理侯伟荣告诉券商中国记者：为了打造统一的服
务体系，原来分布在几个不同部门的企业经营管理产品，现在被全部归拢在交易银
行部。这意味着什么？招行需要对内打破部门竖井。

“我们有8000多名科技人员，分组比较散，有为对公服务的、有为零售服务的，有
专门负责风险的、有专门负责数据的。行里从科技部门、以及对公条线的各部门开
始，把自己所有的存量系统全部理一遍。这很复杂，比如说做保函有保函的系统，
信用证有信用证的系统，我们全部理出来再找‘断点’（系统间没有直通），再串
联起来。”侯伟荣说。

其次，多家银行均号称“银企直连”，但事实上简单的系统对接，和银行功能的真
正内嵌，是相差很远的。

券商中国记者了解到，目前很多企业都建有自己的ERP系统等各式样系统。以前客
户在需要操作某一金融功能的时候，需要频繁切换界面，有自有系统转换至银行系
统。而现在，招行企业数字化服务体系把多种服务嵌入到了企业的生产经营系统里
。也就是说，企业客户不一定要切换到银行系统界面来使用招行的服务，而是直接
在自己的系统里就可以无缝调用功能。

同样的想法，平安银行也有。该行对公部门人士告诉券商中国记者：平安是想以大
中台的概念，升级开放银行，把服务内嵌至企业系统。“以后我们提供供应链贷款
的时候，企业可能没有使用平安银行的供应链系统，而是使用第三方系统或者自己
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的系统，但没关系，他可以在他的系统里找到我们的功能接口。”该人士举例。

综上，招行企业数字化服务体系，已经在真正的纯线上化、内部直通和功能内嵌企
业系统上，先行了一步。当令人想象空间巨大的，是招行对其对公服务体系的定位
。

可以说这是一种野心。因为上述种种做法透露出来的，是招行想将其对公其服务体
系，打造成一个贯穿企业经营生命周期的大集成。

“一是让更多企业的经营管理者使用。原来可能只是财务人员在办公室使用我们的
网银，现在采购人员、销售人员在外面跑的时候，也能用；二是不仅仅在财务场景
里用，而是在生产经营和销售的每个过程里都能用。我们的服务方向从银行视角，
转向为企业服务视角，我们要服务企业的整个生产经营活动。”招行交易银行部相
关人士如此对记者阐述招行企业数字化服务体系的作用。

当野心遇到成体系化的打法，再辅以打破部门竖井的决心，效果一下出来了：

招行交易银行部人士告诉券商中国记者，他们内部正在密切观察不同规模的企业在
数字化服务体系的交易频次和资金留存情况，这可以从一个侧面评估其工作成果。
目前大概有60%的客户已经切换到招行的企业数字化服务体系。今年上半年，招行
新开公司存款客户数18.03万户，贡献日均存款838.60亿元，其中，日均存款50万
元以上的新开户9803户。
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