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i 

ABSTRACT 

The key chanllenge for Small and Micro Enterprises (SMEs) to get credit or loans 

is the fact that traditional financing business model in commercial banks cannot meet 

SMEs’ financial needs. Through extensive theoretical research, market analysis 

especially on SMEs’ behavioral characteristics and demands, serveral case studies on 

market-leading banks such as Wells Fargo and KASIKORN BANK, and the actual 

implementation experiences in China Minsheng Bank and Pingan Bank, this article 

proposes a new business model for servicing SMEs for commercial banks in China, 

which includes the principle and rationale of the business model, the technical 

foundation, business process and organizational structure, as well as the future 

transition of the model. 

 

Key words: Commercial Banks, Small and Micro Enterprises, Business Model 
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摘要 

小微企业融资难的根本原因在于商业银行传统小微金融商业模式不能满足小微企业金

融服务的需要。论文基于充分的理论分析、小微企业行为特征与需求市场调研、国际领先

银行美国富国银行和泰国开泰银行小微企业金融商业模式案例分析，以及作者在民生银行、

平安银行的亲身实践经验总结，提出了符合我国小微企业特征的商业银行小微金融服务商

业模式，包括：模式设计逻辑与原则、模式的技术基础、经营平台与组织架构，商业模式的

过渡以及深化方向。 

【关键词】商业银行  小微企业  商业模式 
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前言 

本论文既是我博士研究生期间的学习成果汇报，也是我 10 年来从事小微企业金融服务

的研究、实践乃至 30 余年银行工作的一个重要阶段性总结。 

观察、亲历了中国银行业数十年的发展，国内商业银行对小微企业金融服务的态度，历

经了一个耐人寻味的嬗变过程——从视为畏途到且行且试，从且行且试到趋之若鹜，从趋之

若鹜再到爱“恨”交加……历经嬗变之后，现阶段基本的共识无外这样——可以确认是发展、

转型的重要方向，但在具体路径、方法上却又不得其法、难求要领，以致眼红心焦、又爱又

“恨”。本文试图在方式方法、要领路径方面给出一个相对完整又契合实际的答案。答案固难

称完美，在实现中也有很多具体、细微的环节有待进一步研究、实践、推敲、试错和完善，

然而本文除了前文所称的具体贡献外，也力图在以下三个方面实现课题选择时的初衷： 

一、回归本源：澄清小微企业金融服务的本源。首要的，是为一个最基本但却被绝大多

数从业者忽略、误读的常识——“金融服务≠融资服务”正本清源。就好像调研显示小微企业

最首要的金融需求始终是结算，富国银行的小微企业客户中仅 25%与该行存在信贷关系……

并且本文的研究也证明了，只有跳出融资来变革融资，在更高的视角和更广的维度寻求解

决之道，才是小微企业金融服务商业可持续最基本的认识和实践起点，才是在竞争中率先

脱颖而出的王道。 

二、接驳地气：无论是研究文献还是他国经验，都为本文观点的确立提供了非常有益的

参考。然而，基于自己是一个每天被具体的银行运营管理工作裹挟的从业者，因此“接地气”

是我为这篇论文设定的最基本要求之一。这就不难理解本文一切立论的出发点均来自于市 
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场一线鲜活的“客户之声”，也不难理解矩阵式事业部、“关系型+交易型”混合过渡模式等基

于可实施性、立足当下中国特色的设计。 

三、勾画蹊径：听外籍专家授课银行业务时，有个很有趣的普遍现象——讲授其他内容

时无一不是洋洋洒洒、满怀优越，唯有讲到“手机银行”、“网络银行”等新兴形态时，往往寥

寥数句带过，然后以“这个其实你们中国最先进”来诙谐结束和圆场。确实，新型服务形态领

域，是中西银行界为数不多处于相同起点甚至我们还略带优势的领域，国内银行界要另辟

蹊径，实现小微金融服务水平的后来居上，在这一领域是最大有可为、最大有希望的。本文

既关注当下也放眼未来，故此在正文的尾声以“银行是一种行为”来抛砖引玉。笔者本人在实

践中也一直在积极地开展相关探索，并且这种探索并不因为本文的结稿而终止，将一直持

续，作为一种延伸和升华。 

限于时间、精力和能力，同时也是为了更加聚焦银行作为服务主体的自身变革，本文对

小微企业金融服务所涉的一些非常重要的外部问题没有过多地展开阐述，比如社会信用信

息体系的建立和完善等。所幸已有很多智者贡献过精妙论述，不致留下太多遗憾。 

想感谢的人很多，感谢我的导师张春院长，在整个学习期间关心有加，对论文撰写给予

了悉心的指导，提出了很多有益的意见，极大地提升了论文的价值；感谢我在中国民生银

行和平安银行工作期间的同事和团队，是他们对小微企业金融服务不懈、深入的实践，帮

助我能够基本驾驭这样一个宏大的行业性命题；感谢我的家人，在我繁忙的工作和紧张的

学习过程中一直给予默默支持，从无怨言。 

论文将近完工时，中国经济已全面步入“新常态”。经济调整过程中很多银行的小微企业

贷款出现资产质量问题，以至于不少银行随即表现出战略或者战术层面的“转向”和退避。对
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此我没有太多的担心，原因有二：首先从微观、技术层面看，如前文所言，小微企业技术评

价系统的数据积累本身就需要经历一个完整的经济周期，从这个意义上讲经济调整并非完

全负面，值得提醒的倒是——银行可以“转向”、可以退避，但不应该中断、放弃数据积累的

过程，否则无异于既因噎废食又白交“学费”；其次，从宏观、规律的层面讲，尽管可能出现

“进五步、退两步”的局面，但这一进程其实恰恰吻合了辩证唯物主义、历史唯物主义关于社

会发展“螺旋式上升”的经典论断，并且这种“转向”、反复的现象本身，也恰恰凸显了重构我

国小微企业金融服务商业模式的价值和迫切所在。 



1 

1 绪论 

1.1 问题的提出 

1.1.1 支持小微企业发展意义重大 

经济转型发展要求充分释放小微企业①为核心的服务业部门内生性的增长潜力。小微企

业是国民经济的生力军，在稳定增长、扩大就业、促进创新、繁荣市场和改善民生等领域发

挥着至关重要的作用。国家工商总局发布的全国小型微型企业发展报告显示，截至2013年

底，全国各类企业总数为1528万户（未计个体工商户），其中，小微企业多达1170万户，占

企业总数的77%；若将4436万户个体工商户视作微型企业纳入，则小微企业在工商登记注

册的市场主体中所占比重达到94%；小微企业创造的最终产品和服务价值相当于GDP总量

的60%，纳税占国家税收总额的50%；小微企业吸纳了70%的城镇居民和80%以上的农民工

就业；小微企业还完成了我国高达65%的发明专利和80%以上的新产品开发。 

所以，改善广大小微企业的生存状况，为小微企业营造良好的发展环境，就是在帮助中

国经济转型。对商业银行而言，持续提升对小微企业的金融服务能力和服务水平，事关我

国经济与社会发展大局，对于稳增长、促改革、调结构、惠民生具有重大意义。 

1.1.2 小微企业融资难题依然得不到较好解决 

 

                                                        

① 小微企业是小型企业、微型企业、家庭作坊式企业、个体工商户的统称。具体划型标准参照

2011 年 7 月工业和信息化部、国家统计局、国家发展改革委和财政部四部门研究制定的《中小企

业划型标准规定》，此标准根据企业从业人员、营业收入、资产总额等指标并结合行业，将中小企

业划分为中型、小型、微型三种类型。在本文行文中，为了文字简洁，在论述小企业、微企业共性

问题时，统一使用小微企业这个概念；当在论述小型企业、微型企业有差异性问题时，则分别使用

各自严格和狭义概念。 



2 

在经济转型发展过程中，商业银行的经营将面临两大困难：一是不良资产的持续

暴露，风险防控的压力不断上升；二是业务模式亟待转型，银行传统的盈利空间受到

“两头挤压”。一方面银行的各种收益渠道受阻，而包括资本成本、资金成本、合规成

本等在内的各类经营成本持续上升；另一方面，互联网金融、新型金融服务模式与组

织的不断涌现也在各业务领域对传统银行提出挑战，银行加快推动经营转型已是大势

所趋。与此同时，小微企业经营面临着新的困难，经营风险持续暴露，获得合意金融

服务的难度较常态下进一步加大，这些因素共同导致银行小微金融服务的可持续性发

展受到诸多阻碍。 

具体说来，银行在这一领域遇到的难题主要包括三个方面： 

一是风险控制难。一方面，小微企业经营受宏观经济和政策的影响比较明显、抗风险能

力较低，财务信息不够规范甚至可能缺失，抵质押品不足，企业主的个人道德风险有可能

不可控，诸如此类的问题使银行很难利用传统手段有效控制融资风险。另一方面，在传统

信贷操作模式下，商业银行因为人手不足、手段有限等原因，对每个小微企业的经营情况、

企业主资信等方面的信息存在不对称，往往难以实时把握和更新相关信息，难以有效监督

资金用途，难以准确预测和控制潜在风险。为了对冲自身所承担的风险成本，商业银行通

常会一定幅度提高小微企业贷款利率或要求小微企业追加抵押担保措施，这导致小微企业

融资成本有所增高，但同时也导致银行“逆向选择”的风险增加，陷入风险控制的两难境地。

例如，在经济上升期曾被认为行之有效的联保和共同基金担保模式破产了，长三角地区钢

贸、建材行业等联保模式小微贷款出现大面积不良，多数银行已叫停联保和共同基金模式。 
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二是运营成本高。由于小微企业在信贷风险上的经营性信贷特征和在服务上的零售性

特征，银行一笔小微企业授信所付出的人力成本和执行的审批程序与一笔大额公司授信基

本相当，但小微业务固有单笔金额小、经营较为分散等特征使其业务收益偏低，难以覆盖

银行付出各项成本。同时，商业银行为服务小微企业，在网银、手机银行、电话银行、信息

数据库系统以及 ATM、POS 机具的布置上均需投入大量资源和人力。银行为寻求自身收益

平衡，往往倾向于将较高的运营成本转嫁于小微企业，从而提升了小微企业融资成本。 

三是金融服务不足。主要表现在三个方面。第一，金融服务广度不足。小微企业分布地

域与行业较为分散、发展速度参差不齐、经营方式各不相同等特征，对银行提供金融服务

的时间、空间、方式及手段提出很高要求，其结果是银行小微金融服务的客户覆盖面不高，

大量迫切需要金融服务的小微企业被排斥在规范的金融服务体系之外。第二，金融服务深

度不足。目前商业银行开展小微金融服务主要集中于单一的融资服务，没有实现集融资、

结算、理财、咨询等于一体的综合性、一站式金融服务，相关的非金融需求难以得到满足。

第三，金融服务能力不足。商业银行的内部管理流程相对固化，难以根据小微企业的需求

快速改变，难以根据其经营周期和经营特点“量身定制”。例如，在小微企业流动资金贷款的

期限设置上，银行仍主要提供半年期或一年期的融资产品，而根据平安银行的一项市场调

查，小微企业的实际资金使用期限平均只有 40 天，这种较长期限的融资产品白白增加了小

微企业的融资成本，直接导致小微企业融资贵。同时，有些小微企业比如茶叶收购、渔业等

企业存在临时性或季节性融资需求，需要在商业机会来临时紧急增加授信额度，但银行却

很难有这种“应变能力”和“应急意识”。 
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风险控制难、运营成本高、金融服务能力不足等三大难题的存在，使商业银行开展小微

金融业务“少利可图”甚至“无利可图”，银行经济效益与社会效益往往难以兼顾。长此以往，

造成了小微企业“融资难、融资贵”的局面。根据 2013 年 CHFS 数据，在全国范围内小微

企业的银行信贷可得性为 46.2%，即在 100 家有银行信贷需求的小微企业中，仅有 46.2 家

能够获得银行贷款；全国 31.9%的小微企业有负债，其中 62.9%的小微企业完全从民间借

款，有 14.1%同时从银行和民间借款；从金额来看，民间借款占小微企业负债总额的 45.7%，

仍是小微企业不可或缺的资金来源。另外，在 14 年经济增速放缓、企业经营压力上升、行

业不良贷款率上升等背景下，前两年高歌猛进的银行小微金融业务增速亦有放缓迹象。作

为小微企业贷款标杆行的民生银行，2014 年前两季度的小微企业贷款余额环比继续持平，

告別了以往季度环比 10%左右的增速；招商银行在 2014 年的增速也大幅放缓，上半年的小

微贷款较年初仅增长 15.13%，远低于前两年 30%-50%增速；光大银行、兴业银行等小微企

业贷款余额较年初的增长也基本在 15%左右，较之前的增速已经大幅放缓①。 

同时，小微企业融资成本居高不下，有调研数据显示，2014 年小企业通过银行融

资的成本范围大致在年化 10%-18%；微型企业更高，达到 20%以上。近年来，P2P 互

联网金融平台的兴起，一定程度上增加了小企业金融服务的资金供给，缓解了小企业

对地下金融的依赖，但是，P2P 市场高达 24 - 30%的融资成本，P2P 经营主体良莠不

齐的资质以及频频发生的“跑路事件”，并不能从根本上填补小微企业金融服务的巨大

缺口。 

                                                        

① 参见：杜丽娟，2014 年，“增速放缓不良上升，银行小微临战‘新常态’”，中国经营报，12 月

20 日 
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1.1.3 商业银行传统小微经营模式的困境 

从商业银行自身角度考察，在信贷规模持续增长条件下，小微企业“融资难”、“融资贵”依

然得不到缓解，主要还在于我国商业银行传统小微金融商业模式存在一定的缺陷，不能完

全满足小微企业的金融服务需求（见图 1-1），问题的症结主要在于以下几个方面： 

 

图 1-1：传统小微金融服务商业模式下的“融资难”与“融资贵” 

（一）模式定位与客户细分不清 

（1）经营性信贷与消费性信贷不分。小微企业融资基于其资金用途主要是日常经营周

转所需资金，因而虽然他们尤其是个体工商户经常混用其经营实体和家庭资金，但就信贷

实质而言仍应归类为经营性信贷，应按经营性信贷模式进行产品设计、流程设计和风险控

制模式设计。 
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（2）公司业务经营模式与零售经营模式不分。小微企业信贷单笔额度小、分布广，在

服务方式上应采用零售经营模式，并非是经营性信贷就必须采用公司业务经营模式。 

（3）没有进一步细分小型企业与微型企业并分别建立商业模式。 

（二）风险理念、管理模式和技术水平不足 

（1）在传统模式下，银行已经形成了相对固化、审慎、稳健的信贷文化，其突出特

点是较低的风险容忍度、较为严格的责任追究制度，以此来严格管理风险；而小微企业风

险高，需要有较高的风险容忍度和尽职者免责的制度安排，对应的是经营风险的理念。 

（2）小微企业缺乏抵押和担保条件，希望能有小额信用贷款，但这要求银行具有较

高的风险管理能力，例如具备信用评分模型、量化风险工具、资产组合管理能力以及相应

的数据集市和信息系统。 

（3）公司业务模式下授信审批由于金额比较大往往采用贷审会集体决策，而小微企

业单笔金额小、用款急，需要授权决策。公司业务采取单笔模式进行信用风险控制，而小

微金融是依靠“大数法则”下的 “概率风险控制机制”，二者的风险控制原理大相径庭，因而

小微业务贷前调查、贷中审查和贷后检查如果采用公司传统模式，必然导致风险控制成本

不经济。 

（三）机构组织与专业化要求不符 

（1）依然按照职能分工设立组织结构，部门间缺乏协调沟通，且等级结构明显，层

次众多，信息传递不畅，这种“部门银行”式的架构离“流程银行”的美好愿景相距甚远； 

（2）人员没有实现专业化，很多银行对客户经理在业务拓展对象上大、中、小、微

客户“全开放”，往往导致大、中客户“驱逐”小、微客户； 
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（3）小微信贷业务是高风险业务，专业化水平较高，需要专门产品、流程、政策和

风险控制理念、技术； 

（4）以传统总分支行模式和部门为基础的组织架构体系，无法实现对小微业务的单

独资源配置和激励考核。 

（四）流程设计和效率的冲突 

（1）小微企业融资需求具有“短、小、频、急”的特点，如设定比较理想的审批时间，

标准化的小额信用贷款应该在 1 天，大额的非标准化授信应该在 3 天以内，而银行传统的

审批模式很难达到这个要求。因此，必须采用“标准化、流程化、集约化”的信贷工厂作业模

式和基于信用评分等量化工具应用才能达到理想要求； 

（2）由于技术能力上达不到风险控制要求，因而采用“人海战术”解决营销、贷前、贷

中和贷后等业务流程，没有规模经济效益。 

（五）服务创新与需求脱节 

小微企业为降低借款成本一般要求信贷额度随借随还，这就要求银行具有触手可及的

服务渠道和对应的产品模式。在互联网时代，银行传统的线下服务方式已经跟不上非银行

机构竞争对手的创新步伐，以及“粉丝经济”所提倡的客户体验要求。 

1.2 相关文献综述 

本课题讨论商业银行小微金融模式，命题涉及面较广，触及到经济理论和管理实践中的

很多问题，本文对于这些理论文献的研究意在依托这些理论并结合实践去指导商业模式的

构建。综观国内外该领域的研究文献,本文认为可以从以下几个方面去追踪其理论研究脉 
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络，以帮助加深对小微融资问题及商业银行小微金融商业模式设计的理解，并更加有效地

开展创新。 

（一）供给缺口与信贷配给。小微企业是否存在信贷配给、程度如何, 实践当中面临怎

样的融资条件；这部分文献有利于理解“信息不对称”导致“逆向选择”和“道德风险”所带来的

小微企业“融资难题”，并且推导出构建有效商业模式的突破口之一就在于如何减少“信息不对

称”。 

（二）“关系型”融资理论。一些经济学家认为可以用“关系型信贷”技术解决小微企业融

资难题，并对此进行了理论与实证研究，但同样也存在对此否定的意见及实证研究。实务

中，信息技术的进步及其在微型企业融资领域的应用，使得“关系型信贷”技术在一定程度上

已不具备技术优势。 

（三）信用评分效应研究。国际领先银行对微型企业融资采取信用评分技术，这也是

“交易型信贷”技术对于“关系型信贷”技术的一种替代和进化，对于促进微型企业融资起到了

革命性作用。对此的研究有助于我国商业银行信用评分模型的开发。 

（四）商业模式理论。商业模式用通俗的话来说就是如何赚钱，“几要素”定义并不重要，

关键是商业模式能保证利益相关者价值增值。“商业模式”与“战略”是两个不同的概念但易于

混淆，本文研究的是商业模式而非战略，因此要明确此要义。 

（五）世界银行关于全球商业银行中小企业业务开展现状的一份调查报告。这份报告

值得阅读，报告提出了解决小微企业融资难问题在宏观政策视角的思路，也值得了解。 

以上研究成果均为本课题的研究提供了很好的视角和启示。 
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需要指出的是，由于这些文献是不同国家学者研究做出，因而对研究对象的指代与定义

不尽相同，有采用“中小企业”的，有用“小企业”的，对于“小型企业”和“微型企业”也没有特意

区分，并且界定也并不严格。为尊重原文概念，笔者不做调整与比较。 

1.2.1 信贷缺口与信贷配给 

（一）“麦克米伦”缺口 

金融制度中存在的小企业融资壁垒现象被称为“麦克米伦缺口”（Macmillan Gap）①。

小企业融资缺口包括融资的可得性和融资成本两个方面（Ray，1983）②，融资时限也会造

成融资缺口。 

Mallick&Chakraborty（2002）基于 NSSBF(National Survey of Small Business Finance)

的有关数据对受约束③小企业信贷缺口的规模及影响因素进行了估算和实证检验。研究发现：

受约束小企业的信贷缺口以百分率表示平均为 20%，同时,信贷缺口因企业所属行业、年龄

及组织形式的不同而表现出了相当大的差异。具体来看: (1)制造、批发和服务业企业的信贷

                                                        

① 1929 年，全球经济危机爆发后，英国政府为了制订摆脱危机的措施，指派麦克米伦爵士为

首的“金融产业委员会”对英国金融业和工商业进行调查。1931 年，该委员会提出报告，即《麦克米

伦报告》，建议政府采取一系列拯救危机的措施。该报告指出：在英国金融制度中，小企业在筹措

必须的长期资金时，尽管有担保，仍存在着资金困难。报告发现，如果企业资产低于 25 万英镑

（相当于目前的 400 万英镑）时，企业融资将遇到困难。这种类似麦克米伦缺口的现象在许多国

家的金融制度中都存在，成为一个具有一般意义的小企业融资缺口的经典性名词。 

② 英国学者 Ray（1983）认为，当存在以下两种情况时，小企业存在融资缺口或融资约束：

（1）当小企业投资的边际收益大于边际成本，但由于不能得到新资金而不能进行追加投资；（2）

当小企业获得资金的成本相较大企业过高，使小企业无法通过正常投资来实现其增长潜力。 

③ 他们所谓的受约束企业不仅包括那些贷款申请被拒绝或不能获得足额贷款的企业，而且还包

括那些由于担心遭拒而不去申贷的企业；信贷缺口则是指企业期望得到的贷款与实际获得的贷款之

间的差额。 
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缺口分别为 50%、27%和 23%,而公用事业①、交通运输、保险、采掘和零售业企业则不存

在明显的信贷缺口；(2)相比独资和合伙企业,公司制企业存在着更大的信贷缺口；(3)与企业

特征类似，企业所有者特征如个人信用等，以及银企关系因素对于企业的信贷缺口也具有

相当的影响力。 

（二）信贷市场约束条件 

1.约束性条款 

实践中为了解决小企业融资问题，商业银行尝试通过一些限制性条款，提高融资合约

的完备性，而这些限制性条款大多规定企业必须向商业银行提交各种正式信息（“硬”信息）。

Ang 等（1991）指出，与大企业不同，小企业由于受融资渠道的限制，在与商业银行就具体

条款的谈判当中往往处于弱势地位，大多商业银行通常会在融资合约中加入众多限制性条

款，这些条款要求借款人定期提供有关财务信息，从而减少信息不对称、赋予商业银行更

强的控制能力，希望能借以防止借款人从事风险转移的行为。另外，Berger&Udell（1998）

的实证研究还发现，信贷合同中的还款期限等项目被用来达到类似目的，该项目特别适用

于一些财务制度不健全的小微型企业，此类企业无法提交有效财务报表信息，在这种情况

下，金融机构往往需要用较短期限来约束借款人的行为。可见，小微企业短期债务比例较

高也有来自金融机构方面的原因。 

 

 

                                                        

① 公用事业企业不存在明显的信贷缺口可能是由行业内企业的特征所决定的, 它们往往不受一

般的信贷紧缩政策的影响, 如Krishana 等( 1999) 发现, 公用事业企业大多为自然垄断企业, 因此

与其他行业相比, 这些企业的外源融资需求很小。 



11 

2．抵押、担保 

人们在信贷市场上解决信息不对称的最通常方法是获取风险担保，以抵押品和担保金

的方式作为第二还款来源。分析指出,小企业所有者的个人抵押、担保可以被看作业主再次

注入权益的替代方式。有数据显示，权益、个人抵押或担保、个人贷款分别约占小企业所

有者对企业投资的85%、10%和5% (Avery,Bostic&Samolyk,1998)。建立在应收帐款或存

货基础上的抵押贷款对于初创期以及与贷款行只有较短合作历史的小企业而言显得尤为重

要(Berger&Udell,1995)。但实际上，抵押贷款和担保型信贷的资金效率较低，小企业往往

无力支付全额抵押和满足反担保条件，需要寻找一些更为有效率的融资方式。 

（三）信贷配给 

信贷配给问题是信息不对称背景下小企业融资理论的经典议题。信息不对称导致的逆

向选择和道德风险是产生均衡信贷配给的基本原因（Stiglitz，1981），在小微企业与银行

等金融机构的博弈过程中，双方存在严重信息不对称，制约了信贷资源的有效配置。

Stiglitz&Weiss（1981）首次建立上述信贷配给模型(S-W 模型)并推广为重复博弈的动态

模型。另外，他们研究了借款者的不同风险类型，认为信贷配给的存在与借款者风险类型

无关。 

Whette（1983）的信贷配给模型拓展了 Stiglitz 等人关于借款人为风险厌恶的条件下

信贷配给机制的理论，指出在借款人风险中性条件下，银行的抵押品要求也可能成为信贷

配给的内生机制，因为对于风险中性的借款人而言，抵押品要求的增加同样可能引起逆向

选择，从而减少银行的期望收益。 
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Bester（1985，1987）的论文进一步讨论了抵押品在信贷配给中的作用，他认为，抵押

品可以和利率同时作为银行分离贷款项目风险类型的甄别机制，即银行可以通过企业对抵

押品数量变动的反应敏感程度来识别高风险和低风险的贷款项目。 

Williamson(1987) 讨论了信贷配给中的监督成本(monitoring cost) 问题。Williamson 

也将银行期望收益与利率之间关系的非单调性变化归因于信息不对称,但与 S-W 模型强调

事前(exante)的信息不对称相比，在 Williamson 模型中,道德风险主要来自于关于项目收益

的事后(expost) 信息的不对称性。 

Mallick&Chakraborty（2002）对受到限制的中小企业信贷缺口的规模及影响因素进行

了实证。他们所谓的受限制的企业不仅包括那些贷款申请被拒绝或不能获得足额贷款的企

业（第一类配给），而且还包括那些由于担心遭拒而不去申贷的企业（第二类配给）；信贷缺

口则被定义为企业期望得到的贷款与实际获得的贷款之间的差额。 

Schmidt-Mohr（1997）在对前人的研究进行归纳的基础上，建立了不同的信贷配给模

型。Mohr 的模型假设贷款项目在技术上是可分的，并引入了风险中性假设，从而使抵押品

而且使贷款额度成为企业和银行的内生决策变量。在 Mohr 的模型中，当借款人为风险厌

恶时，贷款额也可以充当风险类型的分离装置（sorting device）。另外，Mohr 分析了在竞

争性市场和垄断性市场中完全信息和不完全信息情况下信贷配给的差别，认为贷款数量配

给和信贷风险自我选择（self-selection of risks）常常并存于信贷配给均衡之中。在 Mohr

的信贷配给模型中，由于借贷双方的风险类型假设被放松，从而内生化了利率、抵押品、贷

款额（通过假设贷款额在技术上可分），并分别建立了垄断及竞争两种信贷市场结构下的均

衡解。 
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国内关于小企业信贷配给的理论探讨以王霄和张捷(2003)最具代表性，作者在传统理

论模型基础上引入企业规模因素，并将其内生化，建立起以抵押品为主导的信贷配给机

制，进而得出结论：在信贷配给中被剔除的主要是资产规模小于银行所要求临界抵押品价

值量的小企业，从而为小企业存在相对大企业更为严重的信贷缺口这一现象提供了又一解

释。 

1.2.2 “关系型融资”理论 

（一）信息特征与“关系型”信贷技术 

美国学者 Berger&Udell(l995)根据银行对小企业贷款所收集的信息:“硬”信息(hard 

information)和“软”信息(soft information)①，区分为四种贷款技术(表 1-1)②，并归为交易

型(transaction-based lending)和关系型借贷 (relationship lending)两种类型。  

                                                        
① “硬”信息是指易于编码、量化和传递的信息，如企业的资产抵押品和财务报表信息等。这类

信息不具有人格化特征，可以用统一的标准衡量。而“软”信息具有强烈的人格化倾向，难以量化、

检验及传递，通常无法从公开市场渠道获得，而是由银行人员与企业主通过长期多渠道人际接触，

或对企业所在社区和企业利益相关者(股东、债权人、客户和雇员等)多维度联系而累积的关联信

息。 

② Udell(2004)在 Berger&Udell(l995)的基础上又增加了 3 种贷款技术：（1）保理；（2）贸易

融资；（3）信贷保险。此新增的三种贷款技术与财务报表型、抵押担保型、信用评分型同属于“交

易型”贷款技术。 
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表 1-1：贷款技术类型 

贷款 

类型 
贷款依据 特征 风控机制 适用 不足 

财务报

表型 

财务报表反映

的合格财务信

息 

无须抵押品 

为信用方式 
事前筛选 

信息透明的

大中型企业 

不适合财务

信息不充分

的小企业 

抵押担

保型 

有价值抵押品

的数量与质量 

降低交易成

本 
事后监督 

拥有抵押品

的企业 

抵押手续繁

琐 

交易成本高

昂 

信用评

分型 

数量统计模型

得出的信用记

录 

贷款成本低 

实施效率高 

信息系统和

数据积累 

企业的小额

贷款 

分析技术复

杂 

运用不普遍 

关系型 

企业信誉、业主

品行等私有信

息 

信息交换便

利 

借贷关系持

久 

不完全契约

动态博弈 

各种类型的

小企业 

企业预算软

约束银行“敲

竹杠” 

资料来源：Berger&Udell, l995，“Relationship lending and Lines of Credit in Small Firm 

Finance”, Journal of Business. 68:351-382 

在以上贷款技术中，Berger&Udell(1995)认为，“关系型”借贷对小企业融资而言具有最

大的经济合理性。 

（1）“关系型”借贷有利于银企之间信息交换的帕累托改进。“关系型”借贷解决了基本银

行和多个银行竞争发放“交易型”贷款时容易出现的信息“搭便车”问题，这确保了基本银行可

以排他性地跨期重复独享前期所获取的信息。 

（2）“关系型”借贷有利于控制银企之间潜在的利益冲突。“关系型”借贷合同一般没有

“交易型”借贷合约的要求那么严格，因此，银企双方在受到未预期到的冲击时具有较大的灵

活性进行重新谈判，有利于为企业提供长期稳定的融资渠道和危机时候的流动性担保。 
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（3）“关系型”借贷可以通过长期合约平滑银企的跨期利益。在“关系型”借贷中，银企

之间相对稳定的共生关系有助于形成两者间的利益结合点。 

基于 Beger&Udell 这种对贷款技术的分类，国外的许多研究文献证明，长期化和交易

对象集中的关系型借贷有助于改善中小企业贷款的可得性和贷款条件。如银企间借贷关系

的持续时间与企业贷款的可得性变量之间正相关，企业贷款发放银行的数目与贷款可得性

负相关(Harhoff&Korting,1998)；银企长期合作关系的强化有利于降低中小企业贷款利率

(Scott&Dunkelberg,1999)，缓和利率波动对中小企业贷款利率的影响(Ferri&Messori,2000)

及减少贷款的担保和抵押品要求(Angelini,Salvo,Ferri, 1998)等。Berlin&Mester（1998）则

把“关系型借贷”界定为“建立全面、细致的银企关系，利用银行和企业之间的长期合作关系，

来最大程度地减少中小企业借贷风险的一种贷款协议”。Petersen&Rajan(1994)最早使用

NSSBF21987 有关数据就“关系型贷款”问题做了系统的经验检测,并对银企关系、信贷可获

得性的衡量方法等作了有益探索, 结果显示:良好的银企关系无论对于企业贷款成本,还是

信贷可获得性都会产生有利影响,其中对信贷可获得性的影响较为显著,对贷款成本的影响

却并不显著。另外,企业所处地区的银行越集中,企业的信贷可获得性也会显著提高。

Chakravarty 等（1999）认为中小金融机构因在竞争性信贷市场上与大机构相比处于劣势，

从而必须考虑差别化战略与之竞争，通过维持与小企业的社会关系获取一些软性信息以减

少信息不对称程度。其实证研究结果也表明，借款者和业行间的“关系变量”显著影响信贷可

得性。 

 



16 

一项调研①显示有我国 67%的银行在贷款决策中更看重客户的“软”信息,这也显示出我

国银行在小企业信贷业务中的“关系型信贷”取向。 

（二）对“关系型贷款”技术促进小企业融资的反驳 

有学者指出，传统的“关系型”贷款依存的环境是：信贷市场分割，地方小企业主要依赖

地方小银行获得融资；信息收集和传输成本较高，专业的小企业信息机构缺乏，距离对信

息获取的数量和质量影响较大。在这种环境下，地方小银行可以利用地缘信息优势，依靠

社区经济联结和社区人际网络发放“关系型”贷款。但这种建立在“人际信任”基础上的贷款方

式，却内含许多难以克服的效率缺陷。 

在“关系型”借贷中，长期的银企关系容易导致企业对银行的“软预算约束”、银行对企业

的“敲竹杠”（hold-up)行为以及专有投资的沉没成本问题。因此，“关系型”贷款技术是在特

定的银行业管制结构(信贷市场分割和竞争限制)和信息技术约束条件下，银行和小企业信

贷交易的一种次优选择。Porta,Silanes&Zamarripa(2003)利用墨西哥小微企业贷款的数据

研究了“关系型”贷款对小微企业信贷质量的影响。研究表明，“关系型”贷款恶化了银行对企

业贷款的质量，其坏帐率高于“非关系型”贷款超过 33%以上。与大银行对小微企业的贷款相

比，“关系型”贷款的条件比较苛刻，主要表现为要求更高的利率和更多的抵押品。这可能和

小银行与小微企业“关系型”借贷中的双向垄断导致的效率损失有关。 

 

 

                                                        

① 陈忠阳、郭三野、刘吕科（2009），《我国银行小企业信贷模式与风险管理研究——基于

银行问卷调研的分析》，《金融研究》，第 5 期，169-185 
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Berger&Udell（2002）从企业组织方面对此提出佐证，认为“关系型”融资有效性取决

于信贷机构本身的组织结构，大型银行组织复杂，委托代理层次较多，成本高，因此“关

系型”融资在相对扁平的中小信贷机构中较为有效。 

1.2.3 信用评分效应研究 

（一）信用评分技术促进了“关系型信贷”技术到“交易型信贷”技术的演进 

从信贷技术的时间维度看，随着银行规模结构和信息技术的变化，小微企业贷款技术

也处于演进和创新过程中。20 世纪 80 年代中期以来，信息技术的突飞猛进和互联网的普

及运用对于传统交易成本与组织边界的突破，使银行业的单纯规模比较失去意义。随着银

行业竞争限制的解除，银行的最小最优规模不断提高，大银行逐渐介入小企业信贷市场。

小银行成为小微企业主要贷款人是以“关系型”贷款为依托的，而当大银行介入小微企业贷

款之后，一种适合大银行经营特点和优势的信用评分技术被开发及广泛应用，“交易型”贷款

方式对“关系型”贷款提出挑战。因此，银行规模结构的变化、信息技术的进步和贷款技术的

创新，在很大程度上是相互影响、相互推进的①。 

                                                        

① 银行是大规模同时使用信息技术和金融技术密集型用户，Allen N. Berger（2003)探讨技术

进步及其在银行业所产生的影响。研究表明，成本控制和贷款能力的提升归因于“后台”技术的改

善，以及“前台”技术改善带来的消费者利益提高。 

对银行技术的微观经济研究也产生了一系列发现。信息技术进步使得电子支付的处理效率及规

模经济作用更加明显，这种进步大大降低了成本，这也有助于解释近来部分客户从支票支付向电子

支付的转换。小企业信贷评分技术的使用也使得银行的放贷对象扩大到一些原本可能贷不到款的“边

际申请人”，从而产生效益。微观经济研究同时显示：（1）对于大多数重要的新技术，大银行通常相

较小银行更早地采用；（2）通过外包或其他方法，小银行也能受益于后台技术改善而带来的规模经

济效应；（3）一项新技术由于实施方式不同，可能产生的效应差异非常显著。 

此外，研究表明，技术同样促进了服务质量和银行多样化业务方面效率的提高。此外，技术进

步同样可能影响行业结构，使得银行在规模增长、区域扩张、采取并购行动方面更加有效率，从而

加快行业整合。 
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传统的“关系型”贷款理论认为，小银行的组织结构有利于其收集和处理“软”信息，在

“关系型”借贷上拥有优势；相反，大银行的组织结构擅长于处理“硬”信息和发放“交易型”

贷款，而在“关系型”贷款上处于劣势（Berger，Miller，Petersen，Rajan&Stein, 2005）。

大银行对于小微企业融资的信息优势涉及多个层面:信息便利优势、信息获取的激励优势

和信息处理的技术优势等（见表1-2）。 

表 1-2：小银行与大中型银行对于小企业融资信息优势比较 

 信息 小银行 大中型银行 

信息

便利 

地缘

信息 

生产 

小银行具有地缘信息优势① 

大银行和小企业的平均物理距离较

远，一般也和小企业不属于同一个社

区网络，获取信息的非正规渠道较少，

不具有获取企业和企业主信息的自然

优势 

信息

获取

激励 

委托 -

代 理

成本 

小银行组织结构简单，不需传递

信息或信息传递的链条短，信息

损耗较小 

大银行过多的层级设置会增加银行内

部的代理成本 

基 于

“软”信

息 决

策 

“软”信息的获得者可以直接做出

贷款决策，基层经理搜集信息的

激励较强 

“软”信息多是关于特定对象的专有信

息和难以传递的意会知识，不易用书

面报表形式进行统计归纳；由于决策

层难以观察到基层人员收集“软”信息

的努力程度，大银行缺乏收集“软”信息

的激励机制 

信 息

披露 

代 理

小银行通常没有公开发行股票

和银行债券，可以避免“软”信息

难以向外部出资者显示而造成

基于“软”信息发放的“关系型”贷款使银

行难以向其利益相关者(股东、债权人、

存款人和监管当局)很好的显示这些贷

                                                        

① Banerjee(1994)提出“长期互动假说” (long-term interaction hypothesis)，该假说认为，小

银行一般是地方银行，服务对象比较集中于特定的、较小的区域内，专门为地方中小企业服务。通

过长期的合作关系，小银行对于所在区域内数量众多的中小企业的资信状况和业主能力的了解程度

逐渐增加，建立起持续的信息积累。因此小银行向中小企业提供服务的信息鉴别成本要低得多。 
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成本 的与多层制度相关的组织不经

济和代理问题① 

款信息，这势必增添银行与股东、债权

人之间的代理成本 

银 行

帐户 

信息② 

小微银行一般业务范围比较狭

窄、分支机构较少，其获取的小

企业的信息都是片面的，不足以

形成对小企业资信的全面判断 

大银行的网络多、业务范围广，企业可

以从一家比较大的银行获取比较全面

的金融服务，银行可以从企业通过银

行进行的交易信息中，获取对小企业

贷款的有用信息 

信息

处理

技术 

信 用

风 险

管 理

模 型

与 信

息 标

准化 

随着通讯技术和信息技术的飞

速发展，地缘性“软”信息优势的

重要性正逐渐削弱，而人为“硬”

信息优势的重要性正逐渐上升。 

小银行对小企业的信息优势主

要表现在非公开和非标准化的

信息上，小企业之所以不能提供

标准化信息，是因为提供这种信

息的成本相对较高，而信息技术

的进步同样可以降低小企业公

开发布信息的成本，这就会使小

银行的信息优势更加不明显。 

大银行一般有比较精密的信用风险管

理模型和专业的高级分析师，对于收

集的企业资信可以采用最先进的技术

加以筛选、分类和保管，如客户信用评

分技术，这种技术上的“软实力”和“人

为的”信息优势往往让小银行望尘莫及 

（二）信用评分技术增加了小企业贷款的可获得性 

根据1998年和2005年两次对美国银行使用小企业信用评分（SBCS）的调查数据，国

外许多学者开展了大量的实证研究，证明了小企业信用评分的应用对小企业贷款的可获得

性产生如下有利影响： 

1、便于小企业从银行获得贷款 

 

                                                        

① Berger, Klapper, Udell, 2001。 

② Nakamura(1993)银行帐户信息理论。 
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Frame，Padhi&Woosley（2001）基于1998年对美国200家大银行调查所获得的数

据，发现小企业信用评分的应用对贷款额在10万美元以下的小企业贷款评估非常有效，样

本银行的小企业贷款在总贷款资产组合中的比例增加了8.4%，平均每家银行增加40亿美

元的小企业贷款。Berger, Espinosa, Frame&Miller（2005）发现，同类型的的小企业从

使用小企业信用评分的银行获得的贷款期限更长，间接证明了小企业信用评分的应用提高

了小企业贷款的可获得性这一观点。Berger，Cowan&Frame（2009）运用2005年关于小

企业信用评分在美国社区银行小企业贷款中应用的调查数据，发现小企业信用评分在社区

银行小企业贷款中的应用也非常广泛，并实证得出结论—小企业信用评分的应用增加了社

区小企业贷款发放量。 

2、不同收入水平地区的小企业贷款数量均有增加 

Frame，Padhi&Woosley （2001）的实证研究发现，小企业信用评分的应用，使得

大银行对中低收入地区和高收入地区发放小企业贷款数量均增加，其中中低收入地区增加

了3.8%，高收入地区增加了1.7%。 

3、银行增加了远距离小企业的贷款数量 

Mester（1997）认为，信用评分改变了大银行与小企业之间的关系，减轻了大银行在

小企业贷款业务上的弱势，因为大银行无需在当地设立分支机构，也可以开展远距离的小

企业贷款业务。DeYoung，Glennon&Nigro（2008）通过实证研究论证了这一观点，并

从两个方面分析了其中的原因：一方面，信用评分模型所收集的信息能够提高银行对借款

企业违约风险的评估，可减轻银行和借款企业之间因距离远而产生的负面影响；另一方

面，运用信用评分的银行受边际利润和生产效率的激励会发放更多的小企业贷款。 
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（三）信用评分应用效应的选择性差异① 

根据小企业信用评分在美国银行业中的应用经验，大中型银行与小型银行的策略选择

和应用方式大不相同，产生的效应也有较大差异。 

1、银行的组织结构在是否采纳信用评分技术决策中占有重要地位 

Frame，Srinivasan&Woosley （2001），Frame&White（2001）， Akhavein，

Frame&White（2001）都发现，银行的组织结构在是否采纳信用评分技术决策中起着重

要的决定作用。规模越大、管理集中度越高、拥有分支机构越多的银行越愿意采用信用评

分技术。Berger&Frame（2005）分析认为，银行选择是否使用小企业信用评分的原因主

要包括：（1）是否能够带来成本的降低；（2）能否减轻信息不透明问题，更准确地设定贷

款合同条款以降低可能的损失，进而提高贷款收益。 

2、不同规模的银行使用小企业信用评分方式有所不同 

银行使用信用评分有两种方式：（1）“审慎式”，信用评分被用作第一阶段的筛选器，

以较低成本来辨别那些明显可拒绝或批准的贷款申请。若使用得当，该方法可以降低银行

全面审查贷款成本且不影响贷款质量；（2）“懒惰式”，银行根据信用评分自动做出贷款批

准/拒绝（Approve/Reject）决策。由于减少了大量人力投入，可降低银行贷款审查成

本。若贷款量足够大，可实现银行的规模经济，分散异质化风险，还可以增加贷款产生阶

段和服务阶段的手续费收入，以及通过证券化和贷款出售等方式回收稀缺的银行资本

（Mester，1997）。 

                                                        

① 关于小企业信用评分的研究，邓超等给出了一个很好的综述（见《国内外小企业信用评分研

究动态》，《国际金融研究》，2010 年第 10 期，84-91）。 
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不同规模的银行对上述两种使用方式的选择有所不同。Berger&Frame（2005）研究

认为，大银行更倾向于采取“懒惰式”策略，小银行更倾向于采取“审慎式”策略——将信用

评分结果作为信贷决策的部分依据而非全部依据。 

Berger，Cowan&Frame（2009）的调查指出，大部分社区银行（83%）采用的是“审

慎式”策略，仅有17%的社区银行采用的是“懒惰式”策略。 

3、小企业信用评分的使用方式不同，所产生的效应也有差异 

总体而言，信用评分的使用，可降低信息不确定程度，提高银行贷款决策能力，并降

低贷款违约率（Landier，2005；Liberti，2005）。DeYoung，Glennon&Nigro（2008）

采用1984-2001年间美国SBA7(a)项目下小企业贷款数据进行了实证研究，支持上述观

点。 

尽管如此，Berger，Frame&Miller（2002）研究发现，信用评分的效应在使用这项

技术的“懒惰式”银行和“审慎式”银行之间有所不同。在收益方面，信用评分的应用使得“懒

惰式”银行和“审慎式”银行的平均贷款收益都得到增加，但“审慎式”银行增加的程度更大。

在使用小企业信用评分3年后，“懒惰式”银行的平均贷款收益增加了8%，而“审慎式”银行

平均收益增加了44%。在风险方面，使用小企业信用评分后，“懒惰式”银行的贷款风险增

加了，而“审慎式”银行的总体贷款风险降低了。这是由于“懒惰式”银行发放了风险更大的

贷款给“边缘借款人”（Marginal Applicant），而“审慎式”银行通过提高信贷决策的准确

性，减轻贷款审批过程中的道德风险和逆向选择，从而降低了平均贷款风险。 

（四）拒绝推论对于信用评分模型的修正 

国外研究发现，银行采用的信用评分模型即使只存在细微区别，其盈利能力也可能存
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在较大差异（Blochlinger&Leippold, 2006）。因此，许多学者一直在对传统小企业信用评

分模型不断进行完善。 

Roszbach（2004）指出，传统信用评分模型没有考虑到贷款是一个多期合同，因此

建立了一个Tobit 模型，该模型被证明能够有效地将违约概率较大、存活期较短的借款人

和违约概率较小、存活期较长的借款人区分开。Kiefer&Larson（2006）认为，在信用评

分模型构建中涉及两个关键问题：一是已批准贷款申请和未批准贷款申请特征之间的相关

性；二是当前贷款与以前贷款的表现，以及与未来潜在贷款的表现有多大程度的关联性。

这就引出了信用评分模型建立中一个非常重要的问题——数据缺失（Missing Data）。也就

是说，银行只对那些审批通过的贷款申请拥有完全信息，未通过的贷款申请则信息欠完

整，实际上这些未通过的贷款申请也应该纳入信用评分建模之中。同时，信用评分建模所

选取的样本全来自银行所收到的贷款申请，无疑会出现非随机样本选择（Non-random 

Sampling）的问题。正是由于存在数据缺失和样本选择性偏差（Sample Selection 

Bias），基于已发放贷款数据得出的信用评分模型的预测能力较差（Kiefer&Larson, 

2006；Chen&Astebro, 2006）①。 

                                                        

① 很多学者对拒绝推论的实现方法进行了深入研究。Kelly，Hand（1999）认为：如果拒绝推

论成功，银行就可以获得所有贷款申请人的信用信息，并构建基于完全数据的信用模型。SoYoung 

Sohn，H.W.Shin （2006）提出基于中位生存期（median survival time）置信区间的拒绝推论方

法研究延期偿付（delayedrepayment），在接受贷款申请数据的基础上建立存活模型（Survival 

Model），并将其应用于被拒绝的贷款样本。若在一定置信度下（如90%）被拒绝贷款申请的平均

存活期限长于接受贷款申请的平均存活期限，那么该类拒绝样本是应该被接受的。该方法能根据申

请人的相关特征数据预测其延迟偿付的时间。Chen，Astebro（2006）认为，可将拒绝推论作为处

理非随机数据缺失分析（MNAR，Missing Not At Random）的一个特例来研究，进而提出了一个

基于最大似然估计的拒绝推论模型，并利用实际的违约数据测试了其他两种传统拒绝推论方法的表

现，结果显示该模型更优，可提高信用评分模型的分辨能力。Chen，Astebro（2006）通过引入基
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1.2.4 商业模式理论 

（一）何谓商业模式 

近年来，商业模式(business model)成为业界耳熟能详的一个词汇①。创业板提出“三

高六新”，最后一个“新”就是指“新商业模式”。风险投资评价有投资价值企业的标准为：市

场空间、商业模式和管理团队。在近代商业史中，商业模式创新成为一些著名成功故事的

关键，传统行业中沃尔玛、丰田、戴尔以及网络新兴行业中Google、腾讯、阿里巴巴等企

业的成功中无一不包含着商业模式创新。 

管理学家和商业界无疑对商业模式已经有了深刻的认识。美国著名管理学家Drucker

（1954）将商业模式称为企业经营理论(business theory)，美国管理学家Hammer

（2004）将商业模式称为“运营创新”(operational innovation)，并认为这是企业的深层变

                                                        

于界定折叠（Bound and Collapse）贝叶斯方法的拒绝推论模型分析数据缺失的概率，并将该模型

的预测能力与传统的拒绝推论模型借助实证数据进行比较，结果显示这种方法在MNAR缺失数据机

制下，能够提升信用评分模型的分类能力。 

① 商业模式( business model)一词最早于1957年出现在论文正文中，是Bellman和Clark 发表在

《运营研究》( Operation’s Research ) [ 1957, 5( 4 ) : 469~ 503] 上的《论多阶段、多局中人商业

博弈的构建》( On the Construct ion of a Multi-Stage, Multi-Person Business Game) 一文中。“商

业模式”作为文章题目和摘要，最早出现在Jones G. M.的论文Educators , Electrons, and Business 

Models: A Problem in Synthesis，Accounting Review , 1960, 35( 4) : 619- 626中。商业模式正式

作为一个独立领域引起研究者的广泛关注，却是1999 年以后的事情。2003 年、2004 年和2005 

年，商业模式全文索引篇数分别达到了327 篇、380篇和448 篇, 此时的商业模式已经成为学术期

刊、报纸, 甚至人们日常谈话中出现频率最高的热门术语之一（原磊，《国外商业模式理论研究评

介》，《外国经济与管理》，2007年第10期）。 
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革( deep change)。美国管理学家Hamel（2003）认为，为了创造新市场和财富，管理者

首先需要考虑整个商业概念的创新。哈佛大学管理学家Magretta（2002）认为，一个好

的商业模式对任何一个成功的组织来说，仍然是不可或缺的，不管它是一家新企业还是一

家老公司。哈佛商学院教授克莱顿·克里斯滕森在《如何重塑商业模式》①一文中指出，

“企业若想实现变革性增长，依靠的往往不是产品创新和技术创新，而是商业模式创新。”

美国管理协会近期的一项研究表明：全球企业的新商业模式开发投入在创新总投资中的占

比不到10%；与之形成对比的是，根据统计，美国企业创新成功60%源自商业模式的创

新。 

（二）商业模式的本质 

不管如何定义商业模式，但毫无疑问的是，任何一个组织，无论是否涉及商业领域，

都存在着一个商业模式问题。不同的学者和商业界人士给出了不同的关于商业模式的要素

模型，原磊（2007）在一篇文献里很好地汇总了22位西方研究者关于“商业模式”的各自定

义（要素模型），从列表中（表1-3）关于商业模式构成要素来看，差异很大，最少为三

个，最多为九个。构成因素数量不同的主要原因在于研究者采用了不同的归纳方法，以及

考察商业模式的深度和广度不同。一共提到了24个不同的要素，其中15个因素被不同的研

                                                        

① 《哈佛商业评论》中文版 2008 年 12 月号。 
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究者重复提到。提到最多的是价值提供/主张(12次)，然后依次是经济模式(10次)、顾客界

面/关系(8次)、伙伴网络/角色(7次)、内部结构/关联行为(6次)和目标市场(5次)。 

表 1-3：关于商业模式定义的不同表述 

来源 构成要素 数量 范围 

Horowitz(1996) 价格、产品、分销、组织特征、技术 5 普遍 

Viscio等(1996) 全球核心、管制、业务单位、服务、连接 5 普遍 

Timmers(1998) 产品/ 服务/ 信息流结构、参与主体利益、收入来源 3 电子 

Markides(1999) 产品创新、顾客关系、基础设施管理、财务 4 普遍 

Donath(1999) 
顾客理解、市场战术、公司管理、内部网络化能力、

外部网络化能力 
5 电子 

Chesbrough等

( 2000) 

价值主张、目标市场、内部价值链结构、成本结构和

利润模式、价值网络、竞争战略 
6 普遍 

Gordijn等(2001) 
参与主体、价值目标、价值端口、价值创造、价值界

面、价值交换、目标顾客 
7 电子 

Linder等(2001) 
定价模式、收入模式、渠道模式、商业流程模式、基

于互联网的商业关系、组织形式、价值主张 
7 普遍 

Hamel( 2000) 核心战略、战略资源、价值网、顾客界面 4 普遍 

Petrovic等

( 2001) 

价值模式、资源模式、生产模式、顾客关系模式、收

入模式、资产模式、市场模式 
7 电子 

Dubosson-

Torbay等( 2001) 
产品、顾客关系、伙伴基础与网络、财务 4 电子 

Afuah等(2001) 
顾客价值、范围、价格、收入、相关行为、实施能

力、持续力 
7 电子 

Weill 等( 2001) 
战略目标、价值主张、收入来源、成功因素、渠道、

核心能力、目标顾客、IT技术设施 
8 电子 

Applegate(2001) 概念、能力、价值 3 普遍 

Am it 等(2001) 交易内容、交易结构、交易治理 3 电子 

Alt 等(2001) 使命、结构、流程、收入、法律义务、技术 6 电子 

Rayport等

( 2001) 
价值流、市场空间提供物、资源系统、财务模式 4 电子 
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Betz(2002) 资源、销售、利润、资产 4 普遍 

Sthler(2002) 价值主张、产品/ 服务、价值体系、收入模式 4 普遍 

Forzi等(2002) 
产品设计、收入模式、产出模式、市场模式、财务模

式、网络和信息模式 
6 普遍 

Gartner (2003) 市场提供物、能力、核心技术投资、概要 4 电子 

Osterw alder等

( 2005) 

价值主张、目标顾客、分销渠道、顾客关系、价值结

构、核心能力、伙伴网络、成本结构、收入模式 
9 普遍 

注：转引自原磊，《国外商业模式理论研究评介》，《外国经济与管理》2007 年第 10 期。 

表述尽管不同，但用老百姓能听懂的、直白的一句话来表述，实际上就是“企业靠什么

赚钱”。如果非要用学术概念的话，笔者更愿意引用国内学者魏炜、朱武祥（2012）的定义，

“商业模式从本质上来讲，是利益相关者（包括客户）的交易结构。因此，将商业模式定义

为“几要素模型”不是最重要的，从本质意义上理解商业模式主要包括三个方面的内涵：其

一，商业模式是一个结构或体系，包括了组织内部结构和组织与外界要素的关系结构，这

些结构的各组成部分存在内在联系，它们相互作用形成了模式的各种运动；其二，商业模

式本身就是一种战略创新或变革，是使组织能够获得长期竞争优势的制度结构的连续体；

其三，商业模式能带来价值增值。 

（三）商业模式与管理模式和战略的差异 

事实上，商业模式问题涉及到企业经营理论。商业模式与管理理论中的相关概念，如管

理模式、战略等还是容易混淆或混为一谈，甚至被认为无法区分①。 

1、管理模式与商业模式 

                                                        

① 琼·马格丽塔(Magretta,2002) 在《哈佛商业评论》2002 年 5 月号上发表的论文《商业模

式的缘由》试图澄清商业模式的概念，重新强调企业经营战略的重要性。她指出：“除非我们清楚

地界定企业的商业模式的含义，否则这些概念仍会是迷乱的和难于应用的。” 
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管理模式是企业的执行机制，管理学上一般归纳为六要素：战略、组织结构、管理控

制、企业文化、人力资源管理和业绩考核。商业模式是企业的基础结构，类似于一艘战舰的

构造：何种舰型，发动机、船舱、甲板、炮塔、导弹等结构配置不同，相应功能也就不同。

管理模式类似于战舰的操控：人员配备、指令流程、队伍纪律等。商业模式设计往往高于或

先于管理模式设计，其重要性也凌驾于组织架构、人力资源等局部模式之上。 

2、商业模式与战略 

商业模式常常与战略混淆，这是人们相信会带来竞争优势和企业成功的事情就是商业

模式或战略。但商业模式与战略是不同的，主要有三方面： 

（1）导向不同 

战略是关于如何有效地打败竞争者的韬略，是手段、方法和长远目标，商业模式是强

调价值的创造，是为了绕开竞争者创造新价值的活动(Hamel, 2000)，因此更注重交易结

构。Magretta（2002）和Chesbrough（2010）等认为商业模式与战略是不同的，它们的

区别主要在于，商业模式是“价值创造”导向，战略是“建立竞争优势”导向。商业模式和战

略的差异在于如何有效地传递价值给顾客(Chesbrough&Rosenbloom，2002)。例如，商

业银行差异化经营是战略，有的银行选择零售客户战略，有的银行选择做小微企业，有的

银行实行大客户战略，但银行战略实施的效果取决于有没有构建有效的商业模式。 

（2）逻辑关系不同 

在商业模式概念出现之前，企业主要依据战略安排所有的价值活动。当商业模式概念

出现后，研究人员开始对成功企业的价值活动方式进行研究，并归纳成某种所谓的商业模

式。具体商业模式形成过程通过图1-2说明。首先，企业按照战略理论制定出具体战略内
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容；然后，研究者通过对企业已实施的战略措施体系的分析和比较，归纳出三种商业模式

（只针对前六家企业），即商业模式A、B、C。 

 

图 1-2：战略与商业模式逻辑关系 

从图1-2可以看出，商业模式理论从战略制定的结果处开始研究，着重于对特定（属

于某个企业的）战略措施体系的分析，归纳出其包含的各种内在逻辑特别是价值创造逻

辑，不同的逻辑呈现出不同的商业模式。商业模式所包含的逻辑关系对企业构建具体的战

略措施具有很好的指导作用，这是战略理论所欠缺的。 

（3）商业模式更加案例化 

由于难以归类，商业模式常常通过案例来描述，比如国美模式、京东模式等，这赋予

了商业模式理论的具体性和形象性特点。这些特点使商业模式理论对管理者更具指导性，

更易于接受和产生兴趣。企业可以借鉴这些具体的模式来构建自己的战略措施。另外，由

于商业模式的直观性，基于对商业模式的分析和创新可以更好地寻找企业核心竞争力来

源。 

（四）什么是好的商业模式 



30 

根据魏炜、朱武祥（2012），按照商业模式的本质定义：企业与其利益相关者的交易结

构，判断好的商业模式的标准就是为企业和利益相关者创造最大价值的模式就是好的商业

模式，价值增值的多少反映了商业模式的优劣程度。 

价值增值=交易价值-交易成本-货币成本 

=
交易价值−交易成本

交易价值
×交易价值−货币成本 

=
价值空间

交易价值
×交易价值−货币成本 

=商业模式效率×交易价值−货币成本 

从上述公式可看出商业模式、战略和管理之间的区别，商业模式由商业模式效率

交易价值−交易成本

交易价值
定义，战略由交易价值定义，管理模式（成本）由货币成本定义。 

从这个公式也可看出商业模式不同，价值增值会显著不同，例如同样是低端商品零

售，摆地摊、专卖店和淘宝网售就是三种不同商业模式，商业模式效率不同，价值增值不

同。 

价值空间来源包括两种：价值创造、价值耗散。价值创造来源于新商业模式带来的市场

空间扩大，价值耗散来源于企业与利益相关者交易结构中交易成本过高。好的商业模式的

标准是：价值创造高、价值耗散低。必须指出的是，在垄断条件下，交易结构同样可以实现

高价值创造、低价值耗散。但这种情况是以其它利益相关者的低价值创造和高价值耗散为

代价的，不利于资源配置和价值创造，不利于商业生态系统可持续。因此，必须加上一个价

值判断：价值共享。 

综上，对一个优秀的新商业模式的判断标准为：高价值创造、低价值耗散、价值共享。

我们在设计新商业模式时，必须遵循这一准则。 
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1.2.5 世界银行中小企业信贷调查报告 

作为解决小企业融资难问题及对国内商业银行设计小微金融服务商业模式的参照，笔

者将世界银行 2008 年发表的其专家对全球银行中小企业信贷的调查报告《全球银行中小

企业融资调查—动因、障碍、商业模式以及贷款实践》（Thorsten Beck, Asli Demirguc-Kunt，

2008）主要内容摘要如下。该问卷调查涉及 45 个国家 91 家银行，涉及的问题有 56 个，

主要集中在银行提供中小企业信贷的动因、障碍、商业模式及贷款实践等方面。 

（一）银行对中小企业融资的看法 

不论银行身处何地和银行所有权性质如何，大多数银行（80%或更多）都认为中小企

业贷款业务有着广阔和良好的前景。从动力机制来看，中小企业贷款的盈利能力是银行参

与中小企业融资的最主要动因。 

相比之下，银行对于中小企业融资的主要障碍则存在分歧。45%的发达国家银行认为最

大的阻碍是竞争，39%的发展中国家银行将宏观经济环境的不稳定性列为最大障碍。令人

惊讶的是，仅有 8%的发展中国家将法律和信用环境列为最主要的融资障碍。这说明，银行

可能会利用现有工具绕开障碍进行操作。此外，所有权类型不同的银行也存在着差异，国

有银行认为监管以及经济环境是最主要的障碍，而外资银行和国内私营银行则认为中小企

业间的竞争和宏观经济环境是最主要的障碍。 

总体来讲，无论发达国家还是发展中国家的银行都十分肯定政府支持对中小企业融资

的积极促进作用。监管政策对中小银行企业信贷也有积极的作用。 

获得企业信用记录对发展中国家的银行显得格外重要，三分之二的发展中国家银行认

为征信机构的存在便利了中小企业信贷，而在发达国家，只有 44%的银行将这一指标作为
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审批贷款的必要因素。与之类似的，外资银行相较本国银行对获取企业信用信息的作用更

加重视。这些区别也许正反映了中小企业信息不透明和不规范的事实，对于发展中国家银

行和外资银行更是大问题。 

（二）银行为中小企业服务的运营模式 

调查发现，超过 60%的银行有专门的中小企业业务部门。发达国家银行更是倾向于将

小型企业和中型企业区分开来。61%的发展中国家银行和 70%的发达国家银行针对中小企

业的非贷款业务几乎全部或主要由支行来进行营销。相对于销售来说，银行的放款审批、

风险管理和不良贷款清收管理这些职能则更加集中化，发展中国家这种情况更加明显。 

与中型企业相比，银行对小型企业的贷款更倾向于使用评分模型。但是评分机制主要

用于贷款决策的一种考虑因素，在发展中国家，只有 10%的银行声称纯粹依靠评分机制对

小额贷款进行审批，7%的银行凭借评分机制对中等规模的贷款进行审批，而 55%的银行只

是把评分机制作为决策的一个考虑因素。 

在银行评估贷款的一系列参考因素中，企业的财务状况对所有银行而言均是最重要的

考虑因素，这项指标对大企业的作用（64%）要比小企业（49%）更重要。后面依次是企业

的信用记录、企业所有者的个人品质和贷款用途。 

在分析影响小企业贷款的相关因素后，发现发达国家与发展中国家状况不同。对于发

达国家银行而言，贷款的规模是次重要的指标标准（20%），而在发展中国家的银行，企业

的信用记录则被列为次重要因素（16%）。至少四分之三的银行要求有担保品，这对于大中

小型企业的贷款没有特别显著的差别，当然，发展中国家银行贷款的抵押比例要求比发达 
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国家银行高得多。不管企业的规模如何，房地产是最易被接受的抵押担保方式。现金和流

动资产是次重要的担保形式，其他的担保形式是银行或个人提供担保。 

（三）中小企业融资现状 

尽管银行普遍看好中小企业贷款，但在行动上对中小企业贷款的并不多。相对于大企

业而言，调查发现所有银行对中小企业的贷款不多，中小企业贷款的违约风险也更高，贷

款的费用和利率也高。平均而言，银行向小型企业的贷款额仅占贷款总额的 11%，而向中型

企业的贷款额仅占贷款总额的 13%，然而向大型企业贷款占贷款总额的 32%。平均而言，

银行向大型、中型和小型企业收取的费用平均为 0.76%、0.96%和 1.11%。对于中型企业和

小型企业贷款的不良率分别为 5.7%和 7.4%，而大型企业贷款的不良率不到 4%。 

在对不同规模企业的融资特征上，发达国家与发展中国家有显著的区别。与发达国家相

比，发展中国家中小型企业贷款的比重、份额相对于贷款总额要低很多，但相应的贷款费

用和贷款利率则要高很多。发展中国家小型企业贷款的比重只有 2.48%，而发达国家这一

比重为 12.01%。从贷款费用占贷款总额的占比数字来看，发展中国家是 1.18%，而发达国

家则是 0.41%，最优客户的贷款比率在发展中国家是 11.99%，而在发达国家仅为 5.08%。

中小企业融资特点因银行所有权类型的不同也有一些不同，只不过这些不同与我们通过比

较发达国家和发展中国家而发现的不同相比，就不那么明显了。所以说，在中小企业贷款

中，借贷环境比企业规模或银行所有制更为重要。 

1.3 论文结构与主要贡献 

1.3.1 论文结构 
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本文在提出问题并进行大量理论研究后，进行了充分的市场调研、样本案例分析。 

第二章小微企业“客户之声”项目市场调查指出了小微企业行为特征和需求要素，这是

设计商业模式的认知基础； 

第三章分析了国际领先银行美国富国银行和泰国开泰银行小微企业金融服务商业模式

的样本案例，这对我国商业银行探索建立小微企业金融服务商业模式具有一定的借鉴意义。 

第四章在此前理论研究、市场调研、样本案例分析和实践总结基础上，给出一个较为适

合我国国情、符合小微企业特点的商业银行小微金融服务商业模式的设计方案，包括：逻

辑起点、设计原则、商业模式建设、过渡及深化。 

第五章总结并以平安银行小微金融实践对上述商业模式的有效性进行了经验实证。 

1.3.2 主要贡献 

本文的主要贡献有三： 

一、通过详尽的市场调查，提供了小微企业行为特征与金融服务需求的分析报告； 

二、通过对美国富国银行与泰国开泰银行的考察，剖析了国际领先银行小微金融服务

商业模式，这为构建我国商业银行小微金融服务商业模式提供了非常有价值的样本案例； 

三、基于理论分析、市场调研、案例分析和实践总结，提出了符合我国小微金融服务特

点的商业模式，主要包括四个方面： 

1、商业模式设计原则 

（1）按“经营性信贷风险管控模式+零售服务模式”设计小微金融商业模式； 

（2）区分“小型企业”和“微型企业”分别设计商业模式； 

（3）微型企业信贷由“关系型信贷”转变为“交易型信贷”； 
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（4）微型企业信贷由“个体风险单独控制”转变为“概率风险整体控制”。 

2、商业模式的建设 

（1）技术基础：风险量化工具和评分模型； 

（2）经营平台：信贷工厂； 

（3）组织架构：矩阵式事业部制。 

3、商业模式的过渡 

指出基于小微企业集群式分布的“关系型+交易型”融资模式批量开发是由“关系型融资”

向“交易型融资”的一种过渡。 

4、商业模式的深化 

指出小微金融商业模式必须朝着“移动化、线上化”方向深化，实现平台模式。 
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2 客户之声：小微企业行为特征与金融服务需求 

商业银行众口一词地强调其关注并支持小微企业融资，但并无差异化竞争行为去提供

更好服务，在于商业银行并没有认真了解小微客户。笔者在平安银行从事小微企业工作期

间，曾主持平安银行与特恩斯（TNS）公司于 2014 年 5 月-10 月开展的“小企业客户之声”

调研项目，对小微企业需求特征和类型细分进行了实证分析，为商业银行构建小微金融服

务商业模式提供数据支持和市场经验理解。 

2.1 调研方法与统计模型 

2.1.1 调研方法 

1、市场小微企业客户样本量：2054 个，涵盖一二三线共 12 个城市； 

2、样本要求：小微企业主或小微企业财务决策者；年销售收入 5000 万以下；衣食住

行玩行业（排除工业、建筑和房地产开发业）；小、微企业定义按国家四部委界定标准。 

3、样本结构： 

行业 样本量  城市 样本量 城市 样本量 

农、林、牧、渔业 260  北京 208 武汉 150 

批发零售行业 453  上海 202 成都 160 

物流仓储业 263  广州 206 佛山 152 

住宿餐饮业 278  深圳 211 青岛 151 

软件和信息技术服务业 279  杭州 155 济南 151 

租赁和商务服务业 250  昆明 153 重庆 155 

文化、体育、娱乐和其他居民

服务业 
271      

       

规模 样本量  商圈归属 样本量 

微型企业 1069  有形商圈客户 1652 

小型企业 985  非有形商圈客户 402 
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4、访问方式：一对一面访（CAPI)； 

2.1.2 统计模型 

（一）步骤一：确定细分纬度 

1、按如下原则选择关键细分维度： 

（1）基于需求的客户细分，包括反映小微企业主金融及非金融需求的变量； 

（2）细分结果需要可识别以便后续落地执行，将部分企业和企业主特征纳入关键细分

变量。基于上述原则，最终选定 24 个用于细分的维度（见表 2-1）应用于问卷题目①； 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                        

① 问卷由 TNS 公司专业访谈人员与客户进行一对一面访完成，访谈平均时长 1 小时左右，因

涉及题量较大不再一一列示。 
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表 2-1：小微企业需求与特征细分维度 

大类 小类 维度 变量数 题号 

金融需求 

结 算 需

求 

手机银行使用 1 B3g 

最主要的转账渠道 3 B6a(recode) 

对结算账户的看法 2 B7(recode) 

融 资 需

求 

曾使用的融资方式 7 B10b 

认知的贷款品牌 2 B11c(recode) 

资金缺口 1 B13a(recode) 

资金使用期限 2 B13c(recode) 

投 资 需

求 

闲置资金 2 B21(recode) 

闲置时间 3 B22(recode) 

短期投资理财需求 1 B23b(recode) 

保 险 需

求 

经营风险 17 B27 

保险产品拥有 5 B28a 

保费支出总额 2 B28d(recode) 

非金融需求  

运营挑战 9 C1 

是否有圈子 4 C3 

感兴趣的非金融服务 6 C5 

企业特征  

行业 8 S4(recode) 

规模 2 S5b 

销售方式 1 A5a(recode) 

净利润率 2 A8(recode) 

未来 2-3 年打算 3 A7a 

对经营环境看法 9 A6 

企业主特征  
企业主年龄 3 G3 

企业主学历 1 G7 

2、参照不同题目的频数分布，选择区分力强的变量进行下一步工作。 
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（二）步骤二：整理和转化变量 

步骤一中选定的变量部分无法直接进行后续分析，需要做一些处理工作，主要包括：

（1）生成哑变量（dummy variable) 以避开缺失值、无效答案的影响；（2）对变量进行转

化处理（recode）以提高变量的区分力。 

数据整理与转换的主要内容有： 

1、有些变量包括“不知道”、“拒绝回答”等选项或者包括缺失值，为了规避这些选项的

影响，尽量将变量“打散”成多个哑变量来处理； 

2、有些变量的某些选项频率极低，这些选项区分力较弱，而如果这样的选项过多，将

在细分过程中产生“噪声”，因而为了规避这种风险，我们将这些选项与意义接近的选项做了

“合并”处理； 

3、依据细分软件的某些特定要求，进行数据转换。例如 Overals 降维过程要求变量的

最小值是 1，而不能是 0。 

（三）步骤三：数据降维及聚类 

1、用于细分的 96 个变量包括各种类型：名义变量（如性别）、有序变量（如资金缺口）

和尺度变量（如对结算账户的看法）； 

2、通过 OVERALS(非典型线性相关分析)对不同的变量类型进行降维，以将不同的变

量尺度化，便于后续聚类分析； 

3、采用 K 均值聚类算法（K-Means）基于降维之后的 9 个维度进行聚类分析。 

（四）步骤四：评估细分方案 

1、聚类分析后生成 4 种不同的细分方案（从细分为 5 个群体到 8 个群体）； 
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2、解读细分结果，检查不同方案的群体在细分变量以及其他行为、需求特征上的差异，

选择最优的细分方案； 

3、最终选择了细分为 6 类人群的细分方案。 

（五）步骤五：制作客户识别器 

1、按如下原则选择黄金问题： 

（1）不同变量在统计上的判别力； 

（2）在实际执行中的可操作性； 

2、最终选中 10 个问题只做客户识别器，对细分群体的正判率达 70%； 

3、客户识别器可用于一线销售，以判别客户需求并匹配适当的产品、服务和话术； 

最终选择了行业、销售收入、利润率、企业主年龄、曾使用过的融资方式、最近资金缺

口、经营中担心的事故风险、经营中头痛的问题、购买过的企业保险、企业主学历等约 10

个黄金问题。利用黄金问题判别后的正判率为 70%左右，在可接受范围之内。 

2.2 定量研究发现 

2.2.1 小微企业基本特征 

小微企业的成立年限和的利润率都呈现出正态分布，其中成立年限集中在 6-10 年，利

润率集中在 5%到 20%之间。 
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图 2-1：小微企业成立年限及利润分布 

小微企业的一大特点是稳定性差。企业淘汰率在 1 年达到高峰，4 至 12 年区间内淘汰

率处于较低水平，且较为稳定，12 年之后，又重新升高。主要原因有：（1）企主因受雇或

搬迁主动关闭；（2）企主变换形式重新开业（不同所有制形式、行业、地点等）；（3）企业

出售或转手；（4）因经营不善破产。 

 

图 2-2：小微企业成活率及淘汰率 

73%的企业主是独立或家庭经营，且 80%的企业主只经营一个企业；一半的企业主是

白手起家，一半的企业主创业时有人脉、资金资源。 
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图 2-3：小微企业股权结构、成立背景与收入来源 

运营成本上升、竞争加剧和员工流动性高是所有行业面临的最大的挑战；此外，企业也

认可消费观念改变带来新的机会。互联网对批发零售和 IT 企业的影响相对较大，一方面感

受到电子商务的冲击，同时也认可互联网的发展方便了企业管理。 

 

图 2-4：新环境对小微企业主新挑战 

小微企业对整体的经济形势比较有信心，也看好自己这个企业和行业前景；但对小微

企业群体整体面临的环境（包括融资环境、盈利能力和社会地位）相对没那么有信心。在对

自己的信心方面，52%的小微企业未来有进一步发展的计划，包括扩大规模和经营创新。 
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图 2-5：小微企业仍有发展信心并谋求发展 

31%的企业有线上销售。企业的线上销售渠道比较多元化，虽然 C2C 平台仍是最主要

的销售渠道，但企业主也会利用 B2C 平台、社交平台和 B2B 进行销售。 

 

图 2-6：小微企业销售方式向线上转移 

做账软件是普及率最高的工具，然后是数据分析软件和 WIFI 覆盖。农林牧渔和住宿

餐饮业相对较少使用这些工具，而物流和 IT 行业在上述工具使用方面比较活跃。 
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表 2-2：小微企业对工具使用情况 

 

2.2.2 小微企业的金融及非金融需求 

1、支付结算 

结算是小微企业最基本的需求，也在很大程度上决定了贷款银行的选择；但目前的结

算服务没有差异化，小微企业希望银行能出一些创新的结算服务。 

 

图 2-7：小微企业对结算账户与贷款行看法 
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物理网点目前仍是结算行选择的最关键驱动因素，但手机银行的普及会逐渐削弱网点

的影响力。最常用手机银行和第三方支付的企业，结算行选择的驱动因素是银行整体的体

验；随着手机银行的逐渐普及，网点的影响力会逐渐削弱。 

表 2-3：物理网点仍是选择结算行的关键驱动因素 

 

网银在企业主中的普及率较高（82%），已经成为最主要的转账渠道（42%），而且在短

期内仍将是使用率最高的渠道。手机银行和第三方支付有很大的增长潜力，特别是手机银

行的使用率，有望超过网点和自助设备。 
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图 2-8：小微企业网银是主要支付结算渠道 

结算会带动对其他业务的交叉使用，成为企业主要结算行至关重要。超过 70%的小微

企业都会最常使用主要结算行的网银、手机银行和 POS 机，成为主要结算行至关重要。 

 

图 2-9：小微企业最常使用主结算行网银、手机银行和 POS 机 
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2、融资 

71%的小微企业主有过融资行为，整个市场规模很大。小微企业平均认知 5.7 种贷款方

式，平均使用 1.7 种贷款方式。亲友借贷仍是使用率最高的方式，此外，信用卡取现、套现，

小额贷款公司和个人消费贷款也占了较大比例。 

88%的企业主都是将贷款用于正常企业经营，其中主要是用于短期周转（64%）；80%

的企业主资金缺口在 50 万以下，其中大部分集中在 10-19 万之间。企业主的资金缺口与实

际拿到的资金金额基本一致，资金缺口平均在 38.2 万，实际获取资金金额平均在 35.6 万。 

 

图 2-10：小微企业贷款用途与融资金额 

大部分（80%）的企业主资金使用周期在 1 个月到 1 年之间。不同用途的资金使用周

期存在差异：还旧债期限相对较短（1 个月内），短期周转和民间拆借在 3 个月内，投资在

半年以内，扩大规模和入股朋友公司在半年-2 年。 
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图 2-11：小微企业不同用途资金使用期限 

大部分企业主能接受的利率上限是 11%，对用于投资的年化利率接受度相对比较高。 

 

图 2-12：小微企业不同用途资金利率 

40%的小微企业主不考虑其他因素，只向主要结算行申请贷款。77%的小微企业会将贷

款银行作为主要结算行（50%以上的流水通过贷款银行结算），贷款业务很容易实现资负自

平衡。 
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图 2-13：小微企业贷款银行选择 

3、综合金融 

虽然融资需求旺盛，但大部分小微企业账面上都有闲置资金。92%的企业账面上有闲

置资金，闲置资金集中在 5-50 万（平均 24 万），闲置期在 1 周-3 个月不等（平均 7 周）。 

 

图 2-14：小微企业闲置资金 

95%的小微企业曾用过各类短期投资方式，银行短期理财是使用率最高的闲置资金管

理方式，但在小微企业心中“稳定有余但流动性不足”。成立年限越长，运营越稳定的企业在
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投资理财上更加活跃，也愿意尝试互联网理财产品；此外，80 后、90 后企业主由于成长环

境的影响，更愿意尝试互联网系理财产品。 

表 2-4：小微企业闲置资金投资理财 

 

企业主的保险需求非常旺盛：分别有 75%的企业主和 77%的企业主购买过企业商业保

险及家庭商业保险。在购买商业保险的企业中，他们平均购买 2.1 种企业保险和 2.5 种家庭

保险，过去一年的保费支出平均在 1.4 万和 1.1 万，且愿意在保险上花更多的钱（企业商业

险最高预算平均为 1.7 万/年）。 
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图 2-15：小微企业保险需求 

企业财产险还有很大的增长空间。企业日常经营中最担心的还是财产方面的风险，特

别是货物在运输途中受损和火灾。从风险敞口的角度，企业财产险的需求最大：70%的企业

担心日常经营中自然灾害风险或公司财产被盗，但只有 26%的企业主购买了企业财产保险。

此外，33%的小微企业表示未来考虑购买企业财产险，远高于目前财产险的渗透率。 

 

图 2-16：小微企业日常经营风险因素 
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图 2-17：小微企业运营风险与保障 

小微企业的保障计划需按行业定制。行业特征和属性造成不同行业企业担心的风险差

异：住宿餐饮和商业服务更担心顾客方面的风险；农林渔牧和物流行业更担心员工方面的

风险；批发零售行业担心运输过程中的货物和员工的意外以及退货风险。相对而言，物流

企业对保险的需求最为强劲，特别是对员工意外险和货物运输险的需求。此外，农林牧渔

和批发零售业也对货物运输保险有较高的需求。 
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表 2-5：小微企业行业风险差异 

 

表 2-6：小微企业的保障计划需按行业定制 

 

4、非金融需求 

账款催收是除餐饮外所有行业最头痛的问题，这一问题在农林牧渔和批发零售业更加

突出。此外，农林牧渔还特别关注库存管理，住宿餐饮比较头痛员工管理和获客，IT 比较

关注品牌建设和营销，商业服务比较关注获客和税务规划。 
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表 2-7：小微企业非金融需求 

 

在家庭上，医疗和养老规划是他们最需要的服务。此外，70 后还比较喜欢子女的择校

权和留学规划。 

表 2-8：家庭服务需求 

 

61%的企业主已经开始考虑财富传承的问题，且 51%已经有具体行动，其中以 70 后为

主。他们的财富传承行为更多是精神财富的传承，包括培养子女投资理财能力，带他们参

加活动以及进行财富观教育。 
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图 2-18：小微企业财富传承需求 

2.2.3 客户细分模型 

根据调查，小微企业可被分为六大类。细分考虑因素：（1）各细分群体的规模；（2）各

细分群体的价值（贷款额度、利率、在贷款银行的流水比例、家庭金融资产）；（3）各细分

群体的开发难度（对平安的态度、对平安的品牌认知、对使用新的银行的开放度）。 

 

图 2-19：小微企业类型细分模型 
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表 2-9：六类小微企业企业基本情况 

 

表 2-10：六类小微企业对大环境的看法 
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表 2-11：六类小微企业结算需求 

 

表 2-12：六类小微企业融资需求 
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表 2-13：六类小微企业闲置资金管理 

 

表 2-14：六类小微企业保险需求 

 

 

 

 

 

 

 

 



59 

表 2-15：六类小微企业非金融需求 

 

2.2.4 小微企业金融服务竞争行为比较分析 

根据调研绘制的蛛网模型（图 2-20），四大国有银行相对价格比较低，便利程度较高，

但速度、额度、后续增值服务上存在不足，小微企业服务体验一般；股份制商业银行价格比

较高，便利性不够，但速度和额度的优势相对较大，后续增值服务和客户体验稍好；民间金

融对于小微企业服务体现了自己的特色，便利度和速度方面非常有优势，但额度、价格、后

续增值服务及客户体验都比较差；互联网金融速度快、方便，但额度较低，无后续增值服

务。 
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图 2-20：各类型机构竞争行为蛛网模型图 

从我们绘制的各机构价值曲线图上（图 2-21），我们发现：在信贷额度上和交易渠道多

样性上，商业银行都不能满足小微企业，国有银行在抵押品要求和价格上相对宽松，服务

网点上占据优势；股份制银行在产品上相对具有竞争力；值得关注的是，外资银行在咨询

服务上做得相对较好，国有银行可能更加愿意为具有特殊关系的小微企业提供服务。 

 

图 2-21：中国各类型商业银行价值曲线比较分析图 
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2.3 “客户之声”项目对商业模式构建的指导意义 

本项目全面深入了解了处于经济结构调整阵痛期的中国小微企业面临的机遇和挑战、

期望和需求，并分析了不同类型金融机构在提供小微金融服务方面的优势和劣势，为现阶

段商业银行设计契合自身发展的小微金融商业模式提供了有力的数据支持，也使得本文的

研究结论更具现实意义。 

本项目对我国商业银行重建小微企业金融服务模式的主要启示包括： 

1、日常经营周转是小微企业谋求融资的最主要动因，这对于界定小微企业融资性质至

关重要。 

2、结算及其所内含的信息价值，是商业银行在构建小微企业金融服务商业模式过程中

必须高度重视的环节。原因如下： 

（1）结算始终是小微企业最基本的金融服务需求，并且会大量带动其他需求； 

（2）调查显示小微企业倾向于将主要结算行作为首选贷款银行； 

（3）结算中所反映出的大量行为信息，有利于降低“信息不对称”程度，减少“逆向选择”，

是商业银行风险评价体系最重要的数据来源之一，这一点在后面会有具体阐述； 

（4）从风险控制角度看，一定的结算观察期十分有助于银行授信期间不与小微企业成

立首年这一高风险、高淘汰期重叠； 

（5）目前银行的结算服务差异不明显，可替代性强。这对单个银行而言，在这一方面

打造独特优势并非不无可能。 

3、融资既不是小微企业金融需求的起点，更不是它的终点，商业银行可围绕小微企业

综合金融服务构建核心竞争力。一方面，根据客户需求及时研发能够落地、易推广的新产
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品，逐步提升满足客户金融与非金融需求的能力，凭借综合金融服务黏住小微客户，进而

获取综合收益。另一方面，逐步完善客户服务体系，创新客户权益计划，加大对客户的回

馈，并建立专门的售后服务团队，不断提升客户满意度与忠诚度。 

4、不同行业、区域，不同规模的小微企业经营特征及金融服务需求存在差异，银行应

进一步细分小微企业客户群体，基于不同细分客群特征及需求提供标准化与差异化的产品

和服务组合，设计专门的服务流程和风险控制机制，实现客户价值最大化，是商业模式可

持续的前提。 

5、以网络、手机为代表的新型服务渠道，将成为决定未来竞争格局的关键阵地。商业

银行应紧握互联网、移动化、大数据为金融创新带来的机遇，奋起直追、主动“补课”，加强

自身服务渠道和 IT 系统建设，并通过数据决策模型等量化工具的开发，以及信贷工厂“标

准化、流程化、批量化”运作，不断提升业务处理效率和客户体验，为积极构建未来竞争优

势找准突破口、早做筹划。 
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3 国际经验：富国银行与开泰银行小微金融模式 

我国商业银行转型发展需要借鉴国际领先商业银行经验。笔者因工作关系曾多次到小

微企业金融国际领先银行泰国开泰银行与美国富国银行考察，并与其专家商讨其在小微企

业金融服务领域的成功经验。本章从实务层面给出这两个分别代表发达国家和发展中国家

的经验案例，充分说明商业银行只要根据本国小微企业特征，坚定发展小微企业金融服务

理念，构建并持续完善小微企业金融服务商业模式，就能开展好小微企业金融服务。 

3.1 富国银行小企业金融服务商业模式 

3.1.1 富国银行的经营特色 

美国富国银行（Wells Fargo）成立于 1852 年，是当前全球市值最高的银行，也是美国

唯一一家拥有穆迪 AAA 评级的银行。2014 年资产规模达到 1.527 万亿美元（人民币 95，

438 亿），存款总额超过 1.1 万亿美元（人民币 68，750 亿）。其中社区银行为富国银行提

供了 60%的存款，平均核心存款在 2013 年增加了 289 亿美元（人民币 1806 亿），增长率

为 5％。富国银行有 9100 家网点、27 万名员工，目前市值达到 2750 亿美元。富国银行

2013 年全年实现净利润 219 亿美元（人民币 1369 亿），较 2012 年增长 16%的成绩，成为

2013 年净利润最高的美资银行。 

富国银行的业务主要集中于零售、小企业，重视对客户提供全方位金融服务和交叉销

售，客户拥有的产品数量作为业绩考核指标及公司战略目标，注重现有客户忠实度，最低

程度降低现有客户的流失。富国银行小微企业品牌的口号是：“富国银行，每一步为您的

成功开路”。 
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富国银行拥有 300 万小企业客户，这些客户是银行发展的增长点。其 10 万美元以下

小额贷款业务量居全美第一，2012 年 10 万美元以下的贷款计 320 亿美元；在 18 个州小额

贷款（10 万美元以下）业务量居全国第一；其小微金融业务利润高，发展速度快，成长空

间大，其中 25%有信贷关系①。 

富国银行将小企业划分两大类：年销售额 200 万美元以下为小微企业，采用营业厅管

理模式；年销售额 200 万-2000 万美元之间为小企业，采用专业团队管理模式（BBG)。客

户进行分类管理，综合客户所有产品，根据过去 12 个月利润贡献总额，进行客户分类②，

每月自动计算，自动进行升降级。 

小企业市场由富国银行旗下的两家专门机构负责。“企业通（Business Direct）”服务于

小微企业，贷款上限为 10 万美元，客户年销售额小于 200 万美元；大部分贷款通过邮件、

电话或分行柜台发放，没有客户经理；在贷款发放和账户监控中大量使用信贷评分；不使

用纳税申报表或财务报表；信用报告是关键，通常无担保物。小企业银行（Business Banking）

贷款上限为 100 万美元或更高，客户年销售额为 200 万至 2000 万美元。贷款由训练有素 

 

                                                        

① 此项数据也是较有意义及启发性的。富国银行小企业战略之一就是做客户的支付中介（注意

非融资中介），因而其小企业中仅 25%为信贷业务，小企业服务先从支付结算等业务开始，更有利

于信用积累和风险识别。而国内银行小微企业业务往往是从信贷业务开始，75%是信贷客户，忽视

支付类业务（当然也与产品及科技手段落后有关），实则不容易积累客户信息，不利于风险识别，

也无法积累数据建立“信用评分”模型。本书题目以“商业银行小微企业金融服务商业模式”为题就是

想指出这方面意义，特别是本书第二章的调研也是围绕着“金融服务”而非简单“信贷业务”，尽管在

国家社会关注的焦点是小微企业融资问题，但实则只有全方位看待这个问题，或许才能找到解决问

题的钥匙。 

② 富国银行小企业按年贡献分类如下：第一类$12,000/年以上，第二类$6,000-$12,000/年，

第三类$2,400-$6,000/年，第四类$1,200-$2,400/年，第五类$1,200/年以下。 
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的客户经理负责发放，他们负责管理与客户的关系，贷款发放基于（企业和业主）财务报表

分析，通常需要提供担保物。 

3.1.2 富国银行“企业通”经营模式 

富国银行 1995 年开始该直销业务，至今仍是美国最大的 10 万美元以下小企业贷款的

放贷人。相关数据显示，富国银行所占市场份额超过了花旗银行（第二）和摩根大通银行

（第三）的总和，在美国 50 个州和加拿大拥有 50 万名客户，客户年销售额的中值为 32.5

万美元，70%的客户只拥有 5 名或以下员工，平均信贷额度/贷款余额为 1.5 万美元，企业

存款中值为 7 千美元，企业平均经营年限为 13 年，成为“企业通”客户的平均年限为 7 年。

该类业务形成了全国性横跨所有行业的、由许多小贷款组成的多样化贷款组合，贷款损失

控制得当，在过去 10 年波动很小，表现出高盈利性和可持续的业务增长。 

（一）市场营销和新产品开发 

1、小企业营销渠道 

富国银行为吸引低风险借款人，采用数据驱动型①的目标市场营销。全国 6600 多家营

业厅，配备专业小企业服务经理。设立小企业客服中心（NBBC），在接受客户来电同时推

销相应产品。 

建立小企业数据信息共享平台，由富国银行、美国银行、大通银行等出资，成立专门机

构，收集小微企业相关的账户信息、黑名单、交易信息、个人信息、企业信息等，进行信息

共享，并把有关数据卖给其他银行，从而获得中间收入，提升了风险管控能力。 

2、开发创新产品和服务 

                                                        

① 数据库营销（D&B 等公司）：邮件和电话。 
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为使产品具有吸引力，该行跳出固有思维模式进行设计，并注重产品交叉销售，从而实

现更高增长率，保持领先位置（见表 3-1）。 

以下简单介绍两个产品设计的例子说明其创新思维之处。（1）Desktop Deposit 桌面

柜台：小微企业客户收到票据，直接通过桌面扫描仪传输到银行。小微企业客户无需再跑

银行存票据，节约了时间，提高了效率。银行通过票据无纸化，提高营运效率，降低处理

成本和柜台成本，提高客户服务。（2）Stagecoach Deposit快速存款：为了提高对小微企

业的服务效率，富国银行提出了让客户快速、方便存钱的方法。客户只需把现金放入银行

预先定制的袋子，就可离去，不必在银行柜台排队等候。银行把袋子钱清点之后，进行会

计入账。若有出入，银行当天通知客户。客户无需排队，提高效率，节约了时间；银行方

面则优化了客户服务，提高客户忠诚度，成为客户的现金管理专家。 
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表 3-1：富国银行小企业业务主要产品 

名称 特点 银行年利润估算 

支票帐户 基本产品，银行的“敲门砖”。设置多种功能

以提高客户的满意度。其中的透支功能是银

行的一个重要盈利点。 

基本帐户:$250； 

中型企业:$350； 

大型企业:$920； 

网上支付 可以在网上发工资、交税金、开支票、付款 $95 

信用卡处理帐

户（POS 机） 

帮助客户开通信用卡处理。款项直接联到支

票帐户，实现客户日常交易的一体化。 

销售额<$500K：$551； 

销售额>$500K：$756 

小企业信用卡 为企业日常交易和短期融资提供方便。 信用额度 x2% 

1 小时贷款 在企业急需融资的时候提供方便。 贷款额度 x3.5% 

公司卡 企业员工日常开支的信用卡。为日常购物提

供方便，并提供财务报告和分析，成为企业

财务的帮手。 

信用额度 x3% 

小企业贷款 提供企业经营和扩展所需的资金。 贷款额度 x3.25% 

企业SBA贷款 对新成立的小型企业(两年以下)提供贷款，

美国财政部提供 50%的担保。 

信用额度 x2.1% 

企业保险 提供企业保险，员工工伤保险，汽车保险，

健康保险。 

$827 

（二）申请流程与审批 

将 2000 多万家企业进行细分，将 95%的小企业定位为个人（消费者）市场下的一个

特殊细分市场，而不是“企业”客户。采用标准放贷程序的小企业贷款的平均盈利性如下图所

示（图 3-1）。采用个人信贷发放技术，综合利用企业信息、业主信息和更复杂的数据及细

分，开发针对小企业的特殊规则和模型，建立系统审批平台，在系统审批的同时，自动产生

交叉其他产品的结果；同时，持续分析、评价和调整现有贷款发放政策和模式。 
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图 3-1：标准放贷程序小企业贷款的平均盈利性 

贷款流程的巨大变化使小企业贷款业务的盈利性大增（见表 3-2）。 

表 3-2：“企业通”流程 

传统程序 新程序 

通过分行或信贷专员进行申请 通过邮件、电话或分行进行申请 

需提供报税表、财务报表 无需提供报税表或财务报表 

贷款人对申请进行仔细审核 2/3 的申请实现自动化审批 

需进行年度审核 无需定期审核－授信是“常青的”  

通常需要担保物 无担保 

在企业贷款系统中簿记 在个人贷款系统中簿记 

要求很低的贷款损失 由于定价较高，可以允许较高的贷款损失 

1、申请与审批流程 

“企业通”贷款审批流程：①输入数据的质量控制（输入错误信息会导致决策错误；②验

证和预先筛选；③发现有矛盾/可能存在欺诈的贷款申请；④在使用记分卡前拒绝的贷款申

请；⑤统计型记分卡；⑥采用一个或多个统计型记分卡对申请人风险进行排序；⑦挑选出

交贷款人审核的申请；⑧由规则来确定哪些申请人需要贷款人审核；⑨制定价格和贷款金

额；⑩根据相应的风险来确定价格和贷款发放金额。 
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主要特点： 

①小企业贷款申请自动化：营业厅为客户服务,了解客户需求,收集开户资料以后输入计

算机,计算机约 15 秒打分，后台 24 小时内审批。模型产生的结果包括批准/不批准，批准的

利率和额度。如果客户撤回，结果会在系统内保留 90 天。已处理 200 多万笔贷款申请，

2/3的贷款决策由系统自动完成，1/3由人工审核，小企业贷款处理成本是全行业中最低的。 

②开户申请模型：申请人不需要提供财务和税收报表。统计研究表明个人征信打分和

小微企业信用行为相关性高；客户若在富国有长时间良好的业务关系，模型会提高打分。 

③信用贷款方式：信用贷款(5-7 年)可循环的信用额度，企业信用卡和公司卡。利率有

固定和活动之分，以满足客户不同的实际需要。根据申请评分差异定价，模型快速决定。 

④次级贷款：FICO 640 分以下不予贷款，全球金融危机下 640 分底线提高到 670 分。 

⑤人工否决：系统的信用审批决定(包括利率和贷款额度)都可以被营业厅否决。若否决，

营业厅必须有书面解释，且得到上一级经理的书面同意，并对因此产生的不良贷款负全责。 

⑥黑名单检验：贷款申请都要通过 20 多项欺诈规则和银行内部黑名单检验。如果申请

人触犯了欺诈规则和黑名单,后台专门团队进行进一步的审核。 

⑦贷款额度：小微企业信用贷款额度不超过 10 万美元，抵押贷款不超过 50 万美元。 
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2、申请评分模型的主要决策因素 

用统计模型进行评分和审批，衡量企业今后12个月内逾期的可能性。打分基于企业的

财务报告和支付历史的分析。并不是每个小企业都有D&B分数①，D&B分数是企业信用打

分，如果企业没有D&B分数，对应的权重将归于个人征信报告 (主要是FICO分数)。 

表 3-3：小企业信用评分 

类别细分 指标 分数权

重 

申请人自报信息 公司性质 

成立年限 

自报年销售额 

自报存款 

行业 

20% 

个人征信报告 

（三大征信局） 

FICO 分数 

个人信用记录年限 

已有贷款金额 

已有贷款额度使用率 

已有个人贷款坏账情况 

40—
60% 

企业征信报告 D&B 企业风险打分 

企业贷款坏账情况 

20% 

客户和富国银行已

有业务关系 

客户和富国关系年限 

在富国银行的存款额 

支票账户的透支情况和退票历史 

0—
20% 

 

 

                                                        

① D&B 分数：邓白氏企业信用评分。邓白氏公司（Dun&Bradstreet, D&B）是世界著名的商业

信息服务机构，与标普（S&P）、穆迪（Moody’s）均为美国信用评价业务的先驱，其中标普和穆迪

主要针对资本市场规模较大的企业，邓白氏则偏重于中小企业。邓白氏评价的基本要素有商业信息

和地理信息、财务信息、付款信息和公众记录，分别反映经营状况、财务状况和还款意愿。 
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（三）账户和组合管理 

贷款发放后，对每个账户进行持续的风险评估和账户管理（After Booking-Account 

Management），按细分客户类别分析、监控其表现，实现整体贷款组合的赢利最大化，形

成风险多样化的协调的贷款组合。 

账户和组合管理主要通过“行为评分 Behavior Scores”系统进行，该系统是根据现有借

款人行为（欠款、用途、超出额度的记录、存款账户数据）、个人征信机构信息①、小企业

贷款数据（Small Business Loan Data）来评估其风险的统计模型。 

账户和组合管理包括：（1）定价的变化，“企业通”经常根据客户的风险行为（经常性拖

欠、超出额度）来提高价格，对表现良好的低风险客户，银行会降低其贷款利率；（2）提高

优质客户的授信额度，自动或有条件地实施额度提升，从而逐步压低风险较高客户的贷款

余额比重，提高低风险客户的贷款余额占比；（3）关闭账户；（4）事先批准的交叉销售。 

3.1.3 富国银行成功经验 

富国银行成功经验归纳总结有以下几条： 

（1）客户定位：主要集中于零售业，小企业业务； 

（2）多样化产品：80 多种产品和服务，降低经营风险； 

（3）交叉销售：以客户使用富国银行产品数量为各部门和人员考核依据； 

（4）强大营业点：营业点的广泛布局，强大的交叉销售； 

（5）支付中心：为 300 多万家小企业提供强大的支付平台； 

                                                        

① “企业通”每月从个人征信机构获取有关每个客户的约 100 条信息（评分、用款、查询、账户

数量、贷款余额等）。 



72 

（6）集约化后台：一个中心，流程银行；信贷工厂，快速审批； 

（7）风险管理：系统化、信息化、各环节全面的自动管理，高定价，低资金成本； 

（8）文化：培养了一大批专业团队； 

（9）科技和系统：依靠科技和系统来提高效率、降低成本。 

3.2 开泰银行小微企业金融服务商业模式 

3.2.1 开泰银行简介 

开泰银行成立于 1945 年 6 月 8 日，1967 年在泰国证券交易所上市，经历了 1997 年东

南亚金融风波，不良率一度高达 42%。后经调整重回快速稳健成长的轨道，现已成为泰国

4 大主要商业银行之一，总资产超过 2 万亿泰铢（人民币 3.8 千亿），存款总额 1.4 万亿泰

铢（人民币 2.7 千亿），贷款总额 1.3 万亿泰铢（人民币 2.5 千亿）。截至 2013 年末，开泰

银行以 14.8%的总资产份额、14.5%的贷款市场份额和 15.0%的存款市场份额在泰国 14 家

商业银行中排名第 4。对于中小、小微业务的倾斜使开泰成为泰国最大的中小、小微企业银

行，在该领域的市场占有率高达 30%，自 2009 年以来一直在泰国银行界名列第一。2013

年，该行发放的全部贷款中，中小企业贷款占 35%，并且以平均 10%的贷款利率贡献了全

部利息收入的 53%。 

开泰银行采取事业部经营体制（组织架构见图 3-2），2006 年正式成立小企业事业部。 
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图 3-2：开泰银行组织架构图 

3.2.2 开泰银行小微金融经营模式 

（一）客户分类 

开泰银行认为客户信息收集是所有业务的发端，从客户第一次接触开泰银行起，不论

是在柜面进行简单的交易或使用信贷产品，在第一时间开泰银行都会进行客户信息的收集

并通过客户信息系统（CIS）进行自动的分类，归入相应的客户类别以便于相应的客户销售

及服务部门进行深入的营销工作（见表 3-4）。 
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表 3-4：开泰银行基于企业规模的客户分类 

项目 小企业（SME）客户 大中型客户 大型综合客户 

小、微型 小型 

微型 小微型 小型偏小 小型偏大 

年销

售收

入 

<1000

万 

1000

万～

5000 万 

5000 万～

1 亿 

1 亿～4 亿 4 亿～50 亿 50 亿以上 

信贷 

限额 

0～300

万 

0～

1000 万 

无 无 无 无 

服务 

方式 

1、基于支行服务 

2、电子银行服务 

3、自助设备服务 

1、客户经理现场服务 

2、日常网点交易服务 

3、客服中心服务 

1、专门定制

服务产品 

2、供应链融

资 

1、点对点综合

金融解决方案 

2、供应链融资 

注：上表年销售收入、信贷限额单位为泰铢，人民币比泰铢汇率约为 1：5 

（二）开泰银行小微企业业务经营模式 

1、小企业业务组织架构（见图 3-3） 

 

图 3-3：开泰银行小微企业业务组织架构 
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3、开泰银行小型、微型企业业务经营模式总结分析（见表 3-5） 

表 3-5：开泰银行小微企业业务经营模式总结表 

 微型企业 小微型企业 小型企业 

客户

分类 

年销售收入 

1000 万泰铢以下 

年销售收入 

1000～5000 万泰

铢 

年销售收入 

5000～1 亿泰

铢 

年销售收入 

1～4 亿泰铢 

信贷

限额 
300 万泰铢以下 1000 万泰铢以下 

无信贷额度限

制 

无信贷额度限

制 

特征 

与需

求 

小微企业群体数量众多，分布广而分散； 

金融产品及服务需求较为简单； 

生产经营资金需求小，但频率较高，对时

限要求较高； 

对银行服务及产品了解不多。 

在组合金融产品方面，有较多需

求； 

相对于大型企业，中型 SME 数量

众多、内部差异化程度高，通常更

需要在经营经验方面的交流、辅

导； 

对提供融资的实效性要求较高。 

开泰

银行 

价值

主张 

全力协助企业的创业及支持企业的发展，

为客户提供能够满足其需求的、足额的信

贷支持及全方位金融服务，为客户提供便

捷、可靠的其他服务包括有价值的信息和

知识。 

通过向客户提供足够的资金及其

他的金融产品和服务，在可预测、

可靠的时间范围内，附加其他服务

如有用的信息等，支持企业在整个

生命周期中的成长。 

经营

策略 

1、全方位满足客户需求，提供包括足额

信贷支持在内的全面金融服务与非金融的

支持及服务； 

2、通过便捷的网点、可预知及可靠的服

务提高客户的体验及满意度； 

3、通过主动式营销及被动式营销提高市

场渗透率及客户贡献度（获得新客户并对

现有客户进行交叉及深度销售）； 

4、提高资产质量并使之在可接受及可控

制的范围； 

1、通过开泰银行集团向客户提供

完整的金融解决方案，以及对客

户非金融的支持，满足客户需

求； 

2、通过向客户提供可预期、可信

赖的服务，经由可以达到的渠

道，提升客户体验和满意度； 

3、要通过对现有客户扩大销售和

交叉销售，以及再融资，增加中

间业务比重，令开泰成为客户主

要银行，获得客户核心资产； 
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5、建立并巩固客户对开泰银行的忠诚

度； 

6、降低客户成本并提高整体运营效率； 

7、提高品牌的认知度并在客户心中树立

领先的品牌形象； 

8、不断提高员工的素质及效率。 

4、改善、保持资产质量，使之可

接受、可管理； 

5、通过客户关系经理的努力以及

销售的流程，来建立和巩固与客

户的关系； 

6、要强化小微企业服务的品牌知

名度和支持； 

7、提高员工的能力和效率，更好

地满足客户需求。 

 

销

售

方

式 

基于支行网点实现销售 
专职销售

代表销售 
客户经理/专职客户关系经理 

人

员 

配

置 

1 微型客户开发经理 : 22 家

支行 

1 销 售

代 表 : 

180 客

户 

客户关系经理:85-110 客户 
1 微型客户营销经理 : 11 家

支行 

开

发

方

式 

集中开发模式 
集中开发

模式 
业务开发小组 

营

销

与

销

售

服

务 

策

略 
被动式＋专注获取新客户 

主动式＋

专注获取

新客户 

主动式＋专注对现有客户的提升

和交叉销售 

进行客户细分（地区、行业、偏好

等） 

方

法 

产品广告、POP（手机短信） 

大规模市场推广活动 

特定市场的推介活动 

通用产品讲座 

产品组合的提供 

专门产品的推介会 

交叉销售及深度销售策略应用 

获

取
支行 

SME 业

务 中 心

SME 业务中心（客户开发经理/客

户管理经理） 
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管

道 

（销售代

表） 

营

销

发

起 

支行销售人员 

销售代表 
客户关系经理/客户关系经理助理/

客户开发经理 微型客户营销经理 

营

销

完

成 

支行销售人员 

销售代理 客户开发经理/客户关系经理 
微型客户营销经理 

挖

掘

及

维

护 

大众服务模式 

支行服务模式（小微型） 

销售代表的响应式服务（小型） 

宣传手册 

价值及关系型服务模式 

客户经理服务模式 

关系维护型活动：客户关怀计划 

特定的优惠措施 

服

务

方

式 

支行销售人员/微型客户营销

经理 

销售代理

/分析员 
客户关系经理/客户关系经理助理 

公司业务客服中心 (02-888-

8888) 
公司业务客服中心(02-888-8822) 

 

品

牌

宣

传 

公众品牌意识策略 

品牌广告 

展览会 

赞助活动 

特定品牌宣传策略 

建立值得信任的品牌形象 

特定客户的宣传，建立口碑 

信

贷

审

批 

决

策

方

式 

基于公式化测评决策的信贷 

基于公式

化测评决

策的信贷 

基于信贷政策决策的信贷 

信

息

收

集 

客户＋微型客户营销经理 销售代理 客户关系经理 

申请 基于信贷报告的全面分析 
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信

贷

报

告 

申请及支

持性材料 
(信贷审批备忘录) 

定

价

策

略 

标准化定价 

基于风险

评级的定

价 

基于客户的 RAROC 定价 

审

批

模

式 

SME 业务运营部（SO），信用评分模型 信贷评审部（UW），专家评审 

集中模式 集中模式 

审

批

工

具 

CMAS-Transact 

运用评级技术（申请评分法）对小微型企

业进行集中式工厂化审批，三天审批，十

天放款。 

CMAS-Corporate 

评

估

方

式 

标准化评估 

风险

管理 

标准化客户准入 

模式化预警体系 

信用评分 

严谨的客户准入 

灵活敏锐的监控、预警体系 

信贷政策+信用评级+专家评审 

信贷政策监控组+信贷诊断团队 

贷后

管理 

“行为评分法”，系统自动收集客户行为信

息，计算出违约概率并决定是否给予续授

信； 

风险监控和风险报告  

债务重整和信用恢复  

不良

资产 

处置 

专业化的清收 差异化的债务回收模式 

流程

管理 

在 SME 各团队中，均设有流程管理岗，监控流程效率、根据客户需求分析优

化现有流程 
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强大 

IT 系

统 

客户信息系统（CIS） 

信贷管理系统（LPM） 

客户关系管理系统（V-link） 

授信进度跟踪系统（CMAS） 

信贷任务排队系统 

资产组合管理系统 

押品管理系统（CAT） 

客户财务报表分析和预测系统 

 

各类违约风险信息记录系统 

行业评级模型 

客户评级模型 

客户现金流测算工具 

客户行为打分工具 

客户风险早期预警工具 

操作风险管理工具 

市场风险管理工具 

风险定价管理工具 

3.2.3 开泰银行“信贷工厂”模式 

（一）“信贷工厂”模式特点 

开泰银行在小微型企业金融服务领域取得领先地位的核心竞争优势，主要在于依靠信

用评分（Credit Scoring）工具进行决策，已实现真正意义上的“信贷工厂”操作，主要有以下

三个特点：（1）集中化，集中了全国小微型企业信贷审批的业务操作，但中型小微企业审批

不在此流程内，仍由专职评审经理进行审批；（2）工厂化，以高度 IT 化及内部工厂化的细

分业务流程为所有的小微型企业销售部门提供快速高效的服务；（3）公式化，针对小微型

企业的信用评级技术实现了公式化的审批流程，极大提高了作业效率；三天审批，十天放

款。 

（二）“信贷工厂”运营流程 

信贷工厂流程在小微企业业务营运部（SME Business Operation Department）内完成。 

1、审批流程 

审批流程可简要概括为以下四个步骤：一是数据录入，二是数据审核和校验，三是系统

自动决策，四是主审人简要复核。 
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审批流程又分为两个流程，即抵押物尚未正式评估的预审批流程及抵押物正式评估后

正式审批流程。引入预审批流程是因为在预审批阶段客户无须支付抵押物正式评估的费用， 

而由业务发起人在 CAT（抵押物评估跟踪系统）的帮助下先给出预估抵押物价值即进行评

审，从而帮组客户节约了费用，同时也节省了审批的时间（一般正式评估须耗时 5 天左右）。 

放款流程：由信贷作业部负责集中处理贷款审批后的放款工作，包括合同准备、抵押物

估值、保险及登记、信贷系统更新及信贷文件管理工作。 

2、续授信流程 

开泰银行关于小型和微型企业的续授信业务流程已经完全实现模型审批、预先审批，

最大限度地保障了续授信的速度和客户的满意度。 

其核心关键点就是通过“行为评分法”的风险评级模型由系统自动显示续授信审批结果。

具体的讲，就是在续授信的时候系统根据上次授信后续获得的信息（这些信息主要是授信

过程中的还款记录变化情况是否异常、信贷产品的提用情况是否异常等等），测算风险程度，

自动给予回复。若该系统发现风险程度上升，则通知客户经理，需要重新分析。“后续获得

的信息”指行为分析，即使用贷款的情况，由系统自动导入分析系统，不需要更新报表。 

根据行为分析违约概率，若违约概率达到 1%以上，则必须重新人工评审、分析，重新

审核所有资料。 

可见，开泰银行根据预先设定的行为评分模型标准，真正实现了效率致胜、客户优先的

续授信流程，既有一个明确的标准同时也免去了客户重新提供资料的繁琐手续。 

3、贷款回收流程 
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开泰银行的违约贷款管理并不在业务销售部门，自违约 1 天开始就移交至专门的资产

质量管理部负责后续专业化的回收工作管理，工作内容包括：催收、重组、起诉。 

根据违约发生天数的不同，不良业务在不同的部门接受流程化的管理，针对小型及微

型企业违约贷款的管理具体如下：对于逾期 1－30 天的业务由催债公司负责催收，对于逾

期 31－90 天由相应的第 2-5 网络公司负责催收，91 天以上入法律部门进行诉讼。上述催

收、诉讼过程中任意一个环节均可以提出重组方案的设计与申请，体现了重组的灵活性。 

此外，在网络部门催收后实现收回，后续跟踪 2 个月，如果 2 个月内客户付款已经正

常，则转回客户经理进行正常管理。如果债务重组，后续跟踪 9 个月，如果 9 个月内客户

付款已经正常，则转回客户经理进行正常管理，认为客户已经脱离“坏”客户范畴。 

（三）信用评级 

目前开泰银行小微企业信用评分技术已非常成熟，软件支持非常完善。该系统整合了

信息搜集、数据清洗、信用评分、信贷审批等全套风险量化管理流程和技术，是信贷工厂能

够建立并运行的核心因素。其中，整套系统关键是基于银行对帐单的企业现金流核算系统，

该系统能够从企业银行对帐单中分类提取利息支付、水电费支付、正常经营资金往来、其

他非经营资金往来等重要信息，为企业销售收入核实、盈利能力判断等提供重要佐证。 

开泰银行的信用评级工具介入所有信贷业务的各个环节。对于初次申请授信客户，采

用的评级方法为申请评分法，对于存量客户，采用的方法为行为评分法，具体区别如表 3-

6。 
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表 3-6：申请评分法与行为评分法区别 

 申请评分法 行为评分法 

何时使用 客户申请授信时 客户授信发放后 

用途 筛选（区分好客户和坏客户） 预警（监控客户风险变化） 

数据依托 

企业财务报表、信用记录、银行对

帐单等所有信贷调查所搜集的信息 

企业还款情况，资金使用及流

动情况，主要依靠本银行内信

息 

3.2.4 开泰银行经验的启示 

1、建立统一的经营管理文化 

开泰银行根据小微企业特点更进一步明确了客户分类和相应价值理念，所有小微企业

相关部门无不是按照其价值理念及执行战略来开展工作，整个小微企业部人员，上至部门

负责人下至普通员工，都对开泰银行小微企业业务理念及战略非常熟悉且高度认同，每一

项工作、行动甚至是不同部门交流材料内容，都无一不与整体价值理念及执行战略高度统

一，真正做到了“One Bank”。 

2、建立包括信贷工厂在内的强大管理平台及广泛的销售网络 

首先，在市场营销方面，各市场推动、管理部门分工明确、职责清晰，强有力地支持和

推动了销售团队的业务拓展工作，成为了真正的业务运营的中枢和大脑；尤其是其业务审

批中心，实现了工厂化的审批作业，极大提高了客户服务的水平及效率，为开泰银行成为

泰国小微企业金融服务领域的领先者打下了坚实的基础。 

其次，在放款、贷款清收方面，开泰银行在总行建立了集中、专业化服务平台，最大程

度上提高了运营效率，降低了成本，同时也使前台业务运营事业部能集中精力开展工作。 
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最后，在销售网络的运营方面，开泰银行根据客户不同的需求及特征建立了中型、小型

及微型企业业务销售的不同模式及机构，使全国的 600 多家支行除了提供柜面结算服务外，

在功能上得到了极大的提升，同时也使得事业部体制下的小微企业业务部在客户服务的地

域上得到有效延伸，形成了相辅相成的效果，促进了业务的快速发展。 

3、提高风险管理技术 

开泰银行通过大量技术引进建立了一整套行业和客户风险评价体系，实现了评审标准

化、风险数量化、管理国际化的风险管理模型。其小微型企业采用完全的模型化、定量化、

公式化的评审标准，为风险管理提供了坚实的基础。 

鉴于模型化、公式化评判，最大限度地降低了人为判断、评审人员及风险管理人员的主

观判断干扰，进而最大限度地明晰了标准、提高了效率，为开泰银行可以长期保持高于同

业 50-70 个基点的定价标准而依然拥有较高的小型和微型企业资产业务市场份额提供了有

力的保障，即“高效率=高定价、高定价覆盖高风险”。 

4、开发强大的 IT 系统 

开泰银行十分注重 IT 系统的开发及运用。其围绕经营理念所形成的各项工作流程绝大

部分实现了 IT 化，比如其信贷工厂的核心系统 TRANSACT SM-BP 系统、CAT 抵押物评

估管理系统、现金流鉴别系统（Verify Income Sys）及客户关系管理系统（V-Link）系统

等，这些强大的系统大大优化了工作流程，将前、中、后台不同的部门有机联系了起来，提

高了整个银行体系的运营效率及客户服务质量。 

3.3 小结 
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富国银行和泰华银行的领先经验显示，成功的商业银行小微金融商业模式具有下述普

适性的特征，对下文新商业模式的构建具有重要参考价值： 

1、商业模式的科学性及其与总体战略的匹配性，是确保两家样本银行小微企业金融服

务持续领先的核心。两家银行在战略上对小微企业金融服务均高度重视，同时设计了科学 

的、持续可盈利的商业模式，二者高度匹配、互为支持，保障了两家银行在这一业务领域的

领先。 

2、对小微企业客群进一步细分，有利于开展差别化的服务和风险管理。两家银行对小

微企业均进行了进一步细分，区分出微型企业和小企业（尽管叫法上可能不同，并且开泰

银行的区分更为精细）。基于这种细分，再对应不同的展业获客方式、产品设计、渠道建设、

审批方式和客户管理模式，既提升了自身的效率和经济性，也提升了客户满意度。 

3、发端于结算的客户信息收集机制，是两家样本银行小微企业金融服务体系共同的基

石。富国银行为 300 多万家小企业提供强大的支付结算平台；小微企业客户中，仅 25%与

该行存在信贷关系。开泰银行自首次接触客户如来银行办理开户和结算业务等就开始记录、

储存客户行为。正所谓“磨刀不误砍柴工”，相形之下，国内很多银行过度关注融资环节并且

脱离结算、脱离行为信息谈融资，这可能是双方在理念上最大的差别。 

4、在服务体系设计上，均将覆盖面广的基层网点作为服务客户的前台触角，同时构建

一个专业化的中后台体系，相得益彰。尽管在组织的名称上有所差异，但从实质来看，两家
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银行在小微企业金融服务的销售端均充分利用了基层网点广泛的触角；而在中后台方面， 

则搭建一个集营销管理、产品设计、风险管理等功能的强大的支撑体系，确保小微企业金

融服务的高效运转。 

5、基于技术平台的信贷决策、监测系统，是两家银行小微企业金融服务商业模式共同

的系统支撑。两家银行均清晰地认识到了小微企业融资的“经营性信贷”特质，在商业模式设

计上注重依据“交易型融资”相关原理，通过基于甄别信用信息、行为信息等的强大的 IT 系

统，实现对微型企业的信贷决策并为小型企业信贷决策提供参考，同时在授信后开展持续

的行为跟踪与监控。 
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4 小微企业金融服务商业模式设计 

商业模式的设计既是理论问题更是实践经验的总结。理论梳理、市场调研以及对小微

金融服务国际领先银行的考察，为本文试图构建的我国商业银行小微金融服务商业模式提

供了理论依据和经验实证。本章在前期工作基础上，结合笔者长期以来在民生银行、平安

银行小微金融服务领域的实践，试图给出一个较为适合我国国情、符合小微企业特点的商

业银行小微金融服务商业模式的设计方案。 

4.1 商业模式设计逻辑与原则 

4.1.1 商业模式设计逻辑 

从理论和实践上来说，商业银行在传统经营模式下，没有积极性去服务小微企业并留

住客户，不外乎三个原因：一是因为控制不住风险；二是作业成本不经济；三是服务体验不

到位。因此，从经济理论逻辑上说，商业银行小微企业金融服务模式设计上必须做到： 

（1）在小微企业信息不完全或不对称条件下，降低由“道德风险”和“逆向选择”产生的

信用风险； 

（2）降低作业成本，即通过“标准化、专业化、流程化、集约化”，实现小微金融“规模

经济”； 

（3）商业模式设计要符合互联网时代精神，满足客户“极致体验”，把客户留在银行，

迈过“规模门槛”，最终实现平台模式。 

简单的说，商业模式就是要风险可控、成本可控、客户体验好，实现商业可持续。 

4.1.2 商业模式设计原则 

（一）按“经营性信贷的风险管控模式+零售服务模式”设计小微金融模式 
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小微企业虽然额度小、分布广，可以采用零售批发模式经营，但究其信贷实质则区别于

消费信贷，必须按经营性信贷的模式去构建整个商业模式，因为小微企业信贷资金的运用、

还款来源不同于消费信贷资金。小微信贷资金用于经营，还款来源取决于销售收入回款；

而消费信贷资金用于消费预支，还款来源于收入。从风险角度说，小微企业的经营波动远

大于个人收入的波动，因而风险控制措施不同，由此所对应的商业模式应该是不同的。同

时，经营性信贷信用评分模型与消费信贷的评分模型也有所不同。经营性信贷需要考虑经

营性现金流等企业经营情况，信用评分模型一般包含定性指标和定量指标，不同于一般零

售的信用评分模型仅由可以完全数字化的量化数据加工而成。 

因此，商业模式构建首要原则就是区分经营性信贷和消费性信贷，将小微金融从公司

金融板块和零售金融板块独立出来，实行“经营性信贷的风险管控模式+零售服务管理模式”。 

 

在国内目前很多银行没有意识到这条原则的重要性，仅仅因为小微企业额度小、分布

广，就归入零售业务管理版块而采用零售消费信贷模式经营小微企业信贷，这会产生很大

的风险问题。招商银行、民生银行、广发银行、光大银行等银行都曾尝试过用信用卡模式开

展小微贷款业务，但由于信用卡评分模型和审贷技术是消费信贷模式，客群不同，销售、推

广和风险控制方法也不同，在实际操作中产生很多问题，结果因不良率过高而叫停。 

本文所探讨与构建的小微金融商业模式是完全建立在经营性信贷基础之上的，后文所

说的批量开发模式、评分模式等量化工具的开发和信贷工厂建设皆基于此。 
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（二）细分“微型企业”和“小型企业”分别建立商业模式 

在小微领域进一步区分“小型企业”和“微型企业”是有必要的，在我国商业银行实践中，

一般将信贷额度 100 万元人民币以下的经营性信贷客户群定义为微型企业，100 万以上

1000 万以下定义为小型企业。这两部分客户群的特征仍然是有区别的。微型企业多为个体

工商户，数量众多，多位于商圈、产业链经销商的末端或电商平台，面对批发与消费终端，

经营不稳定、缺乏资产积累，其金融需求相对单一，为简单的存款和贷款（希望能提供小额

信用贷款，因其缺乏抵押担保能力）；小型企业一般已由个体工商户成长到企业法人形态，

有了一定的资产积累，处于产业链的上下游或产业集群中，金融需求趋向多样，除了存、贷

外，还有理财投资、财务顾问等综合金融服务需求。另外，从银行服务成本的角度来说，

“微”和“小”也是存在差异的，10 万元贷款和 300 万贷款的作业成本、风险成本和收益也存

在量级的不同，服务和风险控制模式也应有差异。 

因此，小微金融模式构建的第二个原则是：经营性信贷模式下，更加细分“小型企业”和

“微型企业”，建立不同的商业模式。 

 

富国银行、开泰银行的经验表明，小型企业应采取主动式的价值型服务模式，采用客户

经理专职团队（钻石团队）开发模式；微型企业应采取“主动+被动式”的大众化服务模式，
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采用销售代表大规模市场推广模式。两种模式不同，因而在产品标准化程度、渠道应用、风

险评价模式、放款服务等方面都有所差异，因而宜建立不同的产品体系、业务流程体系、信

息支持平台。同时，更为重要的是，微型企业金融服务经验表明须采用零售批发模式及信

贷工厂支持体系，特别是要综合运用网点、电话、网络等分销平台。 

在授信审批决策模式上，小型企业和微型企业也有所不同（图4-1）。 

 

图 4-1：授信规模与审批决策模式 

小型企业信贷由于单笔金额相对仍比较大，产品和风险控制手段仍具有一定差异性，

相对来说接近于公司业务审批模式，倾向于专家专业化审批模式，宜采用“垂直独立授权+

专家审批+信用评级+信贷工具支持”的授信审批模式，重点在为客户提供个性化产品的同

时依靠信贷工具支持提高审批效率。 

微型企业信贷业务由于单笔金额较小，在风险控制上可以遵循“大数法则”，相对于接近

零售业务审批模式，采用“交易型信贷”的标准化作业流程，因而依托“信用评分+信贷工厂”

自动审批，高效、快速、成本可控的处理模式是其商业模式可持续的关键。在实践中，产品

的标准化是控制风险、降低运营成本的重要方法；流程的标准化是控制操作风险、道德风
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险的重要措施。所以，“标准化、流程化、集约化”的工厂化运作是必然模式，只有通过

信贷工厂运作模式才能实现规模效应，具备经济上的可行性。 

（三）微型企业信贷由“关系型融资”转变为“交易型融资” 

很多文献对于小微融资难的破题之道提出采用“关系型”贷款解决模式，认为小微企业

信息不透明，具有“软”信息的特征，因此，较适合“关系型信贷”技术；同样的是很多文献

对“关系型”贷款的缺陷也做了理论研究与实证，指出其不适用于小微企业信贷①。在这

里，须指出的是，这些文献大多都没有区分“微型企业”和“小型企业”，而是笼统地说“中小

企业”或“小企业”。“微型企业”贷款单笔金额一般在10-30万元人民币，小型企业贷款单笔

金额在100万以上，在人工作业层面，“关系型融资”模式依赖于银行客户经理与企业的长

期互动了解客户“软”信息，这对于小型企业可能适用，但就对于微型企业来说，这种模式

是很不经济的，一个明显的事实就是，商业银行在营销微型企业客户时不是采用“拉”的方

式，而是通过广告等模式吸引客户自助或到柜面申请业务。 

另外一个理论或事实层面的因素就是随着信息技术的飞速发展，征信环境的改善，特

别是进入互联网大数据时代，“软”信息通过信用评分技术能转换为“硬”信息，通过后台模

型的评分进行信贷决策。理论文献和国际领先银行的实践经验表明，当前的趋势是在“微

型企业”信贷领域采用“交易型融资”技术。 

                                                        

① 本文文献综述中“关系型融资”理论对此进行了详细说明。 
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“关系型”信贷技术对解决微型企业信贷的局限性在事实上也得到验证。2005年11月，

包商银行从德国国家项目咨询公司引入IPC小微企业贷款技术，并结合中国市场情况进行

了改良，在小微企业贷款领域取得了不错的成绩。包商银行面对小微企业缺乏优质抵/质

押品、没有完整财务报表数据等现状，通过增加人员投入，达到从关联方多维度获取企业

足够信息的目的。包商银行掌握小微企业完整、真实信息的这一方法，本质上是把小微企

业贷款变成了一项劳动密集型业务，仍是“关系型”信贷技术。这在短期内也不失为一种办

法。事实上，国内不少银行小微业务与包商银行有相似之处，即通过增加人员投入来换取

信息的完整和准确。但此方式也正因其较高的人员数量要求，在大范围推广方面并不具备

经济性。 

数据证明了这一点，包商银行在 2010 年以后，净资产收益率逐年走低，成本收入比逐

年走高，不良贷款率节节攀升（见表 4-1）。截至 2013 年末，包商银行的净资产收益率仅为 
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12.44%，成本收入比却达到 45.93%，不良贷款率上升至 1%，高于同期城商行的整体不良

贷款率 0.88%①。 

同样，泰隆商业银行的“关系型”小微贷款模式，初期主要利用人缘、地缘、亲缘优势，

借助人海战术来解决小微企业的信息不对称问题，这在经济不发达、区域信贷市场封闭的

环境中非常适用，可有效解决小微企业融资难题。然而随着地方性银行规模及业务开展区

域的扩张，“关系型融资”模式所带来的经营矛盾则日益突出，主要体现在成本上升、收益下

降以及不良贷款率升高等几项指标。在网点快速扩张和小微“人海战术”情况下，泰隆银行近

年来同样面临盈利能力下降的难题，其背后原因仍是业务成本高企、不良贷款上升（见表

4-1）。有数据显示，2012 年城商行成本收入比集中在 30%左右，在 110 家有数据可比城商

行中，泰隆银行成为唯一超过 50%的一家②。 

 

 

 

 

 

 

 

                                                        

① 城商行不良贷款率平均数据来源于“包商银行类民生下沉小微不良贷款率三年翻一番”，理财

周报，2014 年 7 月 14 日。 

② 城商行成本收入比平均数据来源于“泰隆高成本扩张 23 小微支行被指经营矛盾突出”，理财

周报，章银海，2014 年 2 月 24 日。 
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表 4-1：小微企业“关系型融资”代表性银行经营压力逐年增加 

银行 指标 2013 年度 2012 年度 

2011 年

度 

2010 年

度 

包商银行 

www.bsb.com.cn 

净资产收益率(%) 12.44 13.22 21.57 26.89 

成本收入比(%) 45.93 42.44 40.16 38.23 

不良贷款率（%） 1 0.87 0.45 0.46 

泰隆商业银行 

www.zjtlcb.com 

净资产收益率

（%） 

18.94 17.94 27.9 37.55 

成本收入比(%) 暂无 52.23 44.33 39.42 

不良贷款率(%) 0.95 0.8 0.51 0.44 

上述两家银行没有区分“小型企业”和“微型企业”而统一采用“关系型融资”模式经营小

微企业，因此不具备规模经济优势和风险控制优势。 

在原平安银行与深圳发展银行两行合并前，深圳发展银行也成立了小企业金融部从事

小企业金融服务。由于仍采用传统商业模式，在经营上没有区分“小型企业”和“微型企业”，

更没有针对“微型企业”建立评分模型和信贷工厂处理流程，无法采用“交易型信贷”模式，因

此只能基于“关系型融资”模式运用“联保互保”和“共同基金”方式去开发小微企业。因两行合

并后重点发展微型企业贷款，压缩和控制“互保联保”，在该模式开展时间不足 1 年且后期主

动进行前瞻性风险防范的情况下，仍产生较多不良资产。截至 2014 年底，“联保互保”贷款

余额 167 亿，核销后不良余额 5.35 亿，不良率 3.21%；而核销前全年新增不良额高达 13.48

亿，核销前不良率高达 11.3%。 
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因此，基于信用评分模型的微型企业“交易型”融资模式是突破微型企业贷款发展困境

的有效方法。“交易型”模式最突出的特征是依赖信用评分模型进行信贷决策,缩短流程,并

大量减少现场调查。这一模式成功的关键和前提是评分模型的有效性,而决定评分模型有效

性的关键和前提又是信息的准确性和输入数据的质量。由于诚信问题和数据质量问题在小

微企业中非常突出,借款申请信息失真甚至造假现象严重,这使得信用评分模型所给出的结

果和真实情况有较大差距,从而在很大程度上限制了这种模式的应用。技术要求也是我国银

行施行微型企业“交易型”融资模式转变所面临的重要难题之一。技术要求不仅包括一些定

量化风险分析工具如评分模型的开发和使用,还包括网络化等技术手段的运用。因此，在由

“关系型融资”向“交易型融资”提升过程中，可以通过“关系型+交易型”混合模式过渡①。 

（四）微型企业信贷由“个体风险单独控制”转变为“概率风险整体控制” 

从事社会行为研究的学者们发现，对于一个群体，即使无法掌握其个体的行为动机，但

当群体中的个体达到一定数量后，群体特征就会呈现一定的规则，表现出一定的普遍规律、

共同约束和平均趋向。尽管每个个体依然存在一定的差异性，但总体行为方式可以预测，

这样就把个体风险转化为整体风险。 

当上述“大数定律②”应用到微型企业信贷中时，含义也是显而易见的。即，对商业银

行而言，一旦被授予信贷的微型企业数量足够多且单户贷款数额较少时（一般100万元以

                                                        

① 具体分析见本章 4.3 节。 

② “大数定律”由人口统计学奠基者英国十七世纪经济学家约翰﹒戈劳特提出：“通过大量充分的统

计数字可以看出，各种现象（其中单个现象是偶然的）在整体上受着某种严格的规律性的支配。”因

此，大数定律表明，尽管单一事件没有意义，但如果该事件多次重复，实际结果的分布就会呈现出

一定的比率，即大量的，在一定条件下重复出现的随机现象将出现一定的规律性和稳定性。 
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下），平均贷款风险趋向于预期贷款风险。当然，这一结论成立的前提条件是：一是参与

信贷的企业数量要足够多；二是单笔贷款金额要少，并且单笔贷款损失对整体贷款损失的

影响较小；三是企业之间违约相关性较小。因此，在满足“大数定律”上述条件的前提下，

微型企业的个体风险能够得到有效地分散和对冲，风险控制由个体风险控制转变为概率风

险控制。 

“大数定律”要求银行首先要研究微型企业及其所处行业特点，并进行系统性地规划。

在先行规划的前提下有计划地介入相关行业、区域的集群或商圈的微型企业，大数定律就

会发挥有效的指挥棒和分散风险的作用，系统性风险会有效降低。从2012年起在长三角以

钢贸行业为代表的，银行以联保、互保、共同风险基金等模式开发的小微企业出现了很多

不良资产，究其原因，首先是没有对客户群区分“小型企业”和“微型企业”，统一用“关系型

融资”技术，容易出现“道德风险”和“逆向选择”；其次，更重要的是，这种模式在两个方面

不符合“大数法则”规律：（1）行业和区域整体风险没有有效识别，不具备应用“大数法则”

的前提，相反却进一步加剧了与区域、行业经济有关的系统性风险；（2）联保互保使得企

业间不再是独立经营个体，打破了“大数法则”的另一成立条件。因此做不到概率风险控

制，从而演变为系统性风险。 
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表 4-2：小型企业与微型企业作业模式与风控模式对比 

 作业模式 信息 信贷技术 风控模式 

小型企业 关系型客户经理 人文“软”信息 关系型信贷 个体风险单独控制 

微型企业 多渠道低成本分销 评分“硬”信息 交易型信贷 概率风险整体控制 

4.2 商业模式的建设 

4.2.1 技术基础：量化工具与评分模型 

商业模式能否可持续关键在于是否能控制住风险，在传统模式下，对于微型企业贷

款，由于仍采用“关系型”信贷技术，无法做到信息的量化、比较和储存，无法采用信用评

分模型进行“批量化”、“自动化”和“集中化”的数据模型审批、授信后管理和催收管理，也

无法做到规模化经营、概率风险控制和资产组合管理。因此，构建一个好的微型企业金融

服务商业模式，技术基础就在于打造风险量化管理工具（见图4-2）。 

 

图 4-2：小微信贷风险全流程量化管理 

量化管理工具中最重要的是信用评分模型的构建。信用评分具有以下四个方面优点：

（1）可以更准确地判断客户的违约风险程度，有利于银行微型企业贷款的风险计量和风 
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险资产组合；（2）有助于精确地对贷款定价；（3）更加注重企业主个人的信用状况，更贴

近微型企业贷款业务实际；（4）实现标准化审查，简化审批流程，提升审批效率。 

根据数据来源和模型使用场景，信用评分模型（即信用评分卡）一般分类三类：申请评

分（Application scoring）、行为评分（Behavioral scoring）和催收评分（Collection scoring），

通常将上述三类信用评分卡简称为 A 卡、B 卡和 C 卡。 

但微型企业信用评分模型较一般零售消费信贷（信用卡、车贷）的复杂，因为经营性信

贷需要考虑经营性现金流等企业经营情况。所以微型企业信用评分模型一般包含定性指标

和定量指标，不同于一般零售的信用评分模型仅由可以完全数字化的量化数据加工而成。

定量方法指采用数据驱动的方式，定性方法指采用专家判断的方法进行开发。而对于行为

和催收评分卡皆采用定量方法开发，即采用数据驱动的方法开发①。 

以平安银行申请评分卡为例简要说明开发方法： 

第一步是对已有表现的账户建立模型（KGB 模型，Known Good Bad Model），KGB 模

型的目的是利用已有信息的账户建立模型去估计被拒绝账户的表现。对于 KGB 模型的开

发，采用通行的逻辑（logistic）回归和逐步搜索的方法进行建模。因审批的拒绝率普遍较

高，故需要进行拒绝推断，而不是直接用 KGB 模型作为最终的申请评分卡。 

在逻辑回归中，估计样本为好的概率，具体表达式如下： 

ppi xxPLogit   110)(  

                                                        

① 必须解释的是，微型企业金融业务在国内各商业银行开展时间都较短，缺乏必要的数据，在

建模初期只能是基于专家经验的打分模型。一般而言，建立拟合度和应用性较高的统计模型，需要

的跨期数据为 7 年以上并经历过一轮经济周期。国内商业银行建立“信贷工厂”信用评分模型可行的

方法是从专家模型开始，边做边搜集数据进行模型参数校正，最终实现统计模型。 
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其中： iP
表示给定评分变量，账户为“好账户”的概率； ix

表示评分变量，其输入参数为

每个栏位的 WOE； 0 为逻辑回归的常数项； i 为评分变量的权重。 

申请评分卡构建样本数据：观测点 201301，表现点 201401；开户后 12 个月内发生 30

天以上逾期定义为坏，否则定义为好。 

好客户数 坏客户数 客户总数 Badrate 坏客户数/客户总数 

25873 1170 27043 4.3% 

申请评分用于对新客户进行评分，6 个月后可进行行为评分，行为评分需着重考虑贷后

管理评价，催收评分实际是行为评分的一个子集，催收评分卡作为催清收作业流程的一个

重要组成部分，是开展逾期管理的核心基础，重要程度完全不亚于申请评分和行为评分。 

4.2.2 经营平台：信贷工厂 

信贷工厂是商业模式的经营平台。信贷工厂建设的核心是 IT 系统、数据集市、模型工

具和操作平台①，实现“前台分散受理、后台集中处理”。前台通过移动终端和远程视频技术

实现远程、异地、全天候的营销、申请、调查，突破了传统信贷流程需要客户经理营销客户

并提交纸质申请材料的模式。后台借助基于影像作业平台、工作流平台、信息搜集和存储

平台、模型工具等技术重新设计再造后的作业流程，进行集中审查、审批、贷后和清收等

“标准化、流程化、专业化、集约化”的作业管理。 

 

                                                        

① 以平安银行信贷工厂建设为例，其建设了强大的作业流程系统。该系统由众多功能强大、前

后衔接的功能模块组成，包括前端的扫描模块、移动展业模块、影像模块，中间的数据录入模块、

审批作业模块、电话征信模块、防欺诈模块，以及后端的贷后管理模块、风险预警模块、催收作业

模块等。 
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信贷工厂建成后的目标是将目前微型企业信贷业务的审批时间压缩到 24 小时之内，并

最终把操作终端（IE 界面）延伸到支行各个柜台销售口和银行客户经理移动设备端口，在

几个小时之内完成审批和放款的程序。信贷工厂的实施将急速地释放微型企业信贷业务生

产力，显著提高竞争力、产品定价能力和交叉销售能力，降低风险成本和作业成本。 

表 4-3：信贷工厂模式与传统信贷模式对比 

项目 信贷工厂模式 传统信贷模式 

风险模型 
信用评分：独立简化的自动系统，指

标简单 
信用评级：专门针对大企业，指标复

杂 

审批决策 模型响应+标准化处理 专家审批 

贷后监控 行为评分、数据推动、工单发放 现场人工 

不良催收 催收评分、电话催收、委外催收 现场人工 

4.2.3 组织架构：矩阵式事业部制 

相关理论①及富国银行、泰华银行国外领先银行的经验表明事业部制是小微金融商业模

式的优选组织架构模式。但我国目前采用直营式事业部有难度②，主要原因有：（1）内部转

                                                        

① 如 Williamson(1975)在 Chandler(1962)的研究基础上，从交易费用的视角对事业部制进行

了创新性研究，他把事业部结构看作是拥有微型的(内部)资本市场，以替代“失灵”的外部资本市

场，从而能够有效地降低交易费用并使交易费用最小化。Williamson 同时也比较了事业部的外部

资本市场的局限性和内部资本市场的优势。他认为事业部总部作为一个内部投资者，比起外部资本

市场来有三大优势：①它能通过审核部门的业务来削弱信息的不对称；②事业部内部的转移成本非

常低，它无需花费太多来替换一个不合作或业绩低下的部门领导；③总部不会受限于大量离散的调

整。例如，它能通过命令修改经营政策和使用奖金与激励来协调部门业务。因此，由于这些优势，

Williamson 指出事业部的内部资本市场比外部资本市场更能够获得更接近理想状态的资本财力分

配，以及能够更有力地维持部门的功效。 

② 招商银行前行长马蔚华认为：中国银行缺乏一套成本分摊、利润核算系统，考核激励不科
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移定价机制难建立；（2）突破现有组织模式成本高昂①；（3）小微企业分布广泛，适应近距

离服务；（4）政府与监管机构划区治理和监管。 

因此，在我国国情、商业银行小微企业服务技术手段基础上，目前阶段矩阵式事业部

制是小微金融的优选模式，具有更佳的相容性：（1）坚持以客户为中心，在客户细分基础

上实现专业化经营；（2）纵横交叉，资源共享；（3）能充分发挥分支行和事业部两个积极

性；（4）可以独立研发具有强大的 IT 信息技术支持平台、数据集市和管理会计支持系

统。 

矩阵式事业部参考组织架构见图 4-3（如平安银行小企业金融事业部）。事业部主要承

担专业化管理职能，同时负责信贷工厂建设。分行按照事业部专业化管理规则设立小微业

务管理部、小微风险管理部以及若干小微业务部，分别负责营销管理、风险管理和销售实

施（图 4-4）。总行对事业部考核全行小微企业经营目标及全口径利润；单列信贷额度，专

                                                        

学，事业部制改革很难，可能矩阵结构更符合国情。交通银行原董事长蒋超良认为：事业部制是在

国际银行业比较流行的一种组织架构形式。根据交行的实际情况，全方位推进事业部制需要在高度

发达的信息科技的支撑下，对现行组织架构和经营体制全面重建，这在目前情况下还有一定难度。

事业部必须以 IT 做支撑，现在好多银行连 IT 数据大集中都没完成，就说要搞事业部制，这是不现

实的。目前，交通银行自 2014 年初在资产管理、投资银行、金融市场等几个公司业务部门实行事

业部制。 

① 这种模式既是沿袭传统国有银行模式，也是对现阶段银行内外部一些特定约束条件的适应，

如：（1）金融产品单一，市场差异程度较小，不是以差异化的产品作为竞争手段，而主要依靠社

会关系营销；（2）适应“分封文化”，有利于调动分支行经营的积极性；（3）有利于争取地方支

持，促进业务在当地的发展；（4）有利于根据各地不同的情况，及时地做出反应；（5）可以较清

晰地分清各级行的责任，也使得总行对分支行的考核相对简便有效；（6）缺乏总行统一的、完善

的管理信息系统；（7）无法做到对业务流程和具体人员的科学的绩效考核；（8）行业经营力量薄

弱，专业人才缺乏等。 
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门配置经济资本和推动费用，给予较高的风险容忍度，业务规模、利润落地在分行。支行

或专业化小微企业团队由若干钻石团队组成（图 4-5）。 

 

图 4-3：总行小企业金融事业部组织架构 

 

图 4-4：分行小微专营机构组织架构 
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图 4-5：钻石团队示意图 

4.3 商业模式的过渡：“关系型+交易型”混合模式 

如前文所述，理论和实践表明“交易型融资”模式是一种较好地解决微型企业“融资难、

融资贵”的有效模式，但“交易型融资”模式的构建必须有以下前提：（1）具有计量准确的信

用风险评分模型，而模型的构建一般需要数据的积累，特别是“坏”样本客户，这需要时

间，最好是经过一个经济发展周期；（2）科技信息平台的建设，具有完善的数据库系统和

数据集市；（3）信贷工厂建设，具有“标准化、流程化、专业化、集约化”的经营平台；

（4）服务渠道科技化，具备远程视频技术可以实现远程核身、面签及线上化服务；（5）

征信环境改进，外部数据来源可靠。只有具备这些条件，银行才能将“软”信息处理成“硬”

信息，并转换成“概率风险控制”机制。在相关技术准备建设过程中，可以实行一种“关系型

+交易型”的混合过渡模式，而这种模式的基础也与我国小微企业集群式的分布生态相适

应。 

4.3.1 小微企业集群式分布的融资优势 
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小微企业并不是离散地、相互孤立地发展的，而是相互依赖、相互簇拥紧密抱团，自

发地出现了以小微企业为主的专业化“集群式分布”①的现象，构成一个个专业特色鲜明的

小微企业集群、商圈和产业链；以及依赖于网络平台形成了“无形商圈”新兴业态。 

区别于单个小微企业，集群具有内生信息生产机制及由此带来的融资优势： 

1、集群企业的“根植性”强化了小微企业的信用约束 

“根植性”是指商“群”、“圈”、“链”中的小微企业依赖于当地的专业化市场、协作配套和

熟悉的客户群体以及核心厂商提供的商机，离不开这个具有产业文化背景和制度环境的区

域。小微企业所需的人才、信息和客户在集群内部更容易获得，这里能创造更多的市场机

遇，有利于企业的发展②。单个企业迁移的机会成本高，一旦某企业逃废银行的债务，很快

就会在集群内传开，“好事不出门,坏事传千里”，这减少了企业的机会主义倾向。 

（2）“人文网络”特性具有“隐形知识扩散”效应 

                                                        

① 小企业集群化发展是世界性的经济现象。早在十九世纪末，马歇尔就曾经论述过专门工业集

中于特定地方现象。目前，从发达国家到发展中国家，从传统产业到高新技术产业，都非常普遍地

存在这种集群的现象，如意大利由小企业组成的纺织品和皮具集群，美国加州的葡萄酒业集群和美

国硅谷的 IT 产业集群等都是成功发展的小企业集群，德国索林根的刀具业集群，法国巴黎森迪尔

区的网络业集群，印度班加罗尔的软件业集群等等。日本小企业发展也明显表现出集群发展的特

征，以丰田公司为核心形成的外包企业集群是典型的例子。丰田公司总部仅仅控制企业的一些核心

业务，其他业务都层层下包给企业外的其他企业。因而在其总部周围集中了近 3 万个小企业与之配

套。我国改革开放后也形成了“一镇一品”、“一村一业”的小微企业集群和专业市场分布特征，长三

角、珠三角等区域非常典型。 

② 例如, 我国最大的徽章生产基地浙江省苍南县, 其铝制徽章的国内市场占有率高达 45% ,并

出口至欧美各国。对于一个小商品铝制徽章的生产, 在生产工序上先后有设计、熔铝、写字、刻

膜、晒版、打锤、钻孔、镀黄、点漆、制针、打号码、装配以及包装等十几道工序。铝制徽章加工

的每道工序都由独立的企业完成, 而且每道工序产生的半成品都要通过市场去交换。经过市场的中

介, 由 800 家企业参与的各道工序集合起来, 才形成了一条完整的生产“流水线”。一枚小小的徽章, 

经过这么多道工艺, 如果由一家厂商自己生产的话, 成本将高得惊人。 
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“群”、“圈”、“链”小微企业之间的私人关系建立在血缘、亲缘、地缘和业缘等基础上，

结成了相互帮助、相互信任的“人文网络”。各种人文网络的交织使得一些信息很难成为企业

“私人化”的信息资料。更值得一提的是，在电子商务平台，由于存在“粉丝”点评，更将这种

私人信息显性化，而且传播更快、受众更多。同时，在集群内，内隐的知识、技术甚至理念，

可以被看成是一种公共产品。 

（3）集群的产业依存性减少了贷款的逆向选择和交易费用 

“群”、“圈”、“链”小微企业的发展目标明确，众多企业围绕某一产品系列发展，信贷风

险更体现在产业或行业风险上，产业与行业风险相对于个体风险可预测性增强，总体发展

规模和速度具有一定的可预测性，企业个体之间具备比较，可以减少银行逆向选择。此外，

集群融资也使得银行获得规模效应。 

4.3.2 “关系型+交易型”批量开发 

综上，理论分析表明集群融资克服了单一企业的融资难题，不少文献也给予了实证

①。因此，依托集群、商圈、产业链批量开发小微企业客户，就转换成为对某一个集群、

                                                        

① 如 Tagoe, Nyarko & Amarh（2005），宋华、于亢亢（2008）指出集群企业具有融资信息

显示优势，小企业“根植性”特征减轻了道德风险和逆向选择，人文网络特性减轻了非对称信息，商

业银行也具有经营的规模经济。张炳申，马建会（2003）研究了小企业集群具有相对单个小企业

的独特融资优势。楼瑜，程璐（2006）以绍兴轻纺小企业集群为例，对集群企业和银行的关系型

融资互动关系进行了实证分析，认为在集群条件下银企关系有了新的表现，并且正式基于集群特征

而产生的集群信息机制、成本降低机制以及长期动态重复博弈机制带来了集群独特的融资效率。庄

永强等（2004）认为集群内的信贷风险在整体上表现为一个产业的风险，而产业发展有自身的特

殊周期和规律，产业风险具有一定可预测性，而且相对单个企业经营状况来说发生变异的系数要小

的多。郭君华（2004）认为集群内小企业是通过专业化的分工和协作紧密联系在一起，并由特殊

的社会网络相维系，依赖于集群专业化市场、协作配套商和熟悉的客户，迁移的机会成本高。魏守

华等（2002）、杨汉波（2005）认为集群内企业间交易常以信用为纽带，信誉不好的企业交易成本

高，在集群内很难生存。 
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商圈、产业链整体风险度的识别。对于银行来说，识别行业和产业风险相对于个体风险更

易判断，可以基于区域、行业维度分散集群、产业链和商圈，做好资产组合。与此同时，

在集群、商圈、产业链中选择独立经营的个体（满足相互独立条件），再依靠大数法则控

制风险。这种集群批量开发模式（表4-4）①，在前端信息搜集上，是依赖于集群人文网络

特征“软”信息进行的“关系型信贷”技术，但在后台处理上采用信贷工厂集约化作业和“信用

评分”模型（处于统计验证阶段）辅助决策，因而是“关系型+交易型”混合融资模式。这对

于在“交易型融资”模式尚不具备条件尤其是“信用评分”模型处于数据积累期，是非常有意

义和价值的，也是必要的，是走向“交易型融资”模式的过渡。 

 

表 4-4：集群内企业和单个游离企业银行融资优劣对比 

 集群企业 单个游离企业 

逆向 

选择 

由于地理接近性和人文网络特性，对企业主和专业

化产业特性的熟悉，减少逆向选择 

银行获得企业信息难度较大，

信息不可验证 

道德 

风险 
集群内企业根植性使企业注重声誉 

迁移成本低，有可能从事高风

险活动，增加事后道德风险 

交易 

成本 

与政府、管理方合作获得范围经济； 

集群内企业批量开发获得规模经济。 

贷款需求“短、小、频、急”，

信息搜集成本、操作成本、风

险成本高 

金融 集群风险较企业个体风险容易识别； 个体风险高；产业分散的风险

                                                        

① 这种模式是当前我国各商业银行推进小微专业支行或特色支行建设的理论和实践基础。 
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风险 产业风险相对可以预见。 难以预见。 

产品 

应用 
产品标准化批量推广 无法聚焦客群批量开发 

资产 

处置 

资产、存货、员工技能、产品有较强通用性和相似

性，集群内企业之间提供资产处置和兼并收购通道 
不良资产处置依赖客户自身 

银行 

收益 

可以获得较高的利差收益和规模效益，相对较低的

操作成本和可控的风险成本 

单笔利差收益较高，但同时面

对较高的操作成本和风险成

本 

同时，此种批量开发模式需要注意集群风险的防范①，尤其是宏观经济风险和行业系

统性风险：（1）控制贷款规模，限制授信总量；（2）根据周期性风险和结构性风险把握贷

款投放期限，有效进行结构调整；（3）严密监控，严防区域性金融风险。 

                                                        

① 国外学者把集群整体面临的风险分为周期性风险、结构性风险等外生风险以及集中体现为网

络性风险的内生风险。例如，Tichy. G（1998）在“产品生命周期”理论基础上提出了区域产品周期

理论，将集群的生命周期划分为四个时期：形成期、成长期、成熟期、衰退期，指出某个区域如果

过分依赖一个集群，就会使集群在产品生命周期进入衰退阶段，产品竞争优势不断下降时，难以重

新获得竞争优势而衰退为老工业区，即集群的周期性风险。Pouder&St John(1996)认为当集群中企

业把他们的竞争范围仅仅确定为他们所属的集群，使集群产生竞争性“盲点”；Porter（1998）将集

群的兴衰归结为“钻石模型”四要素的兴衰，认为集群会因技术间断、消费者需求变化等外部威胁，

以及群内过度竞争、群体思维等内部僵化失去竞争力；Fritz(1998)则在总结前人研究成果的基础上

提出结构性风险,认为集群不能随不断变化的生产制造范式而快速地做出相应的调整，以致原有产

业或产品系列的永久性衰退将导致整个区域集群的没落。内生性风险角度，Hakansson（2000）

认为，集群的网络化特征——专业化分工、地理性临近、集群内相互关联、协同与溢出效应，在构

成集群竞争优势的同时，也滋生了集群自身内生的风险：（1）专业化分工促使集群企业以最优规模

进行生产的同时，提高了产业价值链纵向各环节的资产专用性，从而降低了企业和整个集群对环境

的应变能力；（2）地理空间上的临近性在促进集群组织学习的同时，也促使产业横向价值链企业的

战略趋同，往往造成集群内部激烈的恶性竞争，甚至出现“劣币驱逐良币”的“柠檬现象”；（3）集群

内企业之间密切的相互关联在降低了企业交易成本的同时，也逐渐转变为一个封闭自守的系统结

构，对外部环境的应变能力不断减弱。（4）协同与溢出效应在促使集群获得外部经济性的同时，也

滋生着集群创新惰性，严重地削弱了集群的创新能力；Markusen(1996)指出集群越成功，则越倾

向于发展成一个封闭的系统，进而逐步丧失应对市场变化的能力，导致其竞争力不断下降。 
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4.4 商业模式的深化：银行是一种行为 

当前商业银行小微金融商业模式深受互联网金融的冲击，但同时也面临着物联网技术

应用的巨大前景①。银行小微金融模式的深化要注重以下三个方面：一是充分利用大数据②；

二是构建平台模式，抢占小微企业的入口与流量；三是做到线上线下（O2O）有机结合构建

商业闭环，银行 O2O 主要是指电子银行和物理网点的融合与协同，关键节点是支付。 

银行已经进入 3.0 时代（2015-）③，在《Bank3.0》一书中，BrettKing 指出，互联网

和新技术对银行业的颠覆性冲击将有四个阶段： 

第一个阶段的特点是“互联网与社交媒介”，主题词是“控制与选择”，客户通过网银办理

业务，实现控制感；银行间利用社交媒介互相推荐客户，同时客户评价并选择银行； 

第二阶段，则是目前大多数银行所处于的阶段，即“屏幕和移动终端”无处不在，主题词

是“任何时间，任何地点”，也就是 Bank2.0 时代，客户在智能手机上可实现除存取款以外

                                                        

① 如物联网供应链金融。物联网“可视化追踪”技术将使供应链完全透明化，实现对供应链上所

有货物及其商贸流通过程的产品质量与数量信息及产品的交换、组合、包装和加工信息进行实时的

全程监控、跟踪、定位和双向追溯，真正实现供应链上商流、物流、信息流和资金流四流合一。物

联网技术的运用将进一步拓展供应链金融客户范围及业务领域，优化供应链客户融资体验，并将有

效降低银行风险，为未来供应链金融业务发展开拓新局面。 

② 如美国互联网公司 ZestFinance 把所有数据都视为信用数据，使用机器学习技术和大数据分

析方法来处理体量庞大的数据来促成信用决策的精确化。ZestFinance 的大数据信用评估模型大大提

升了信用评估的准确度，较业内一流信用评分改善 40%。ZestFinance 的决策架构包括五个层次，

包含数十个并行连接的独立信用评估模型，可在瞬间返回决策结果。国内企业阿里巴巴战略聚焦物

流、资金流、信息流三流为核心的数据流，利用大数据和互联网技术进军互联网金融，已成为小微

金融领域不可忽视的一个力量 2013 年 5 月，阿里小微金融服务集团创新金融事业部群发布《2013

年一季度电商微企融资报告》，一季度阿里小贷新增获贷企业 2.5 万家，单季完成贷款笔数超过 110

万笔，新增 120 亿元贷款，户均 1.1 万元。同样根据该机构数据，2013 年 2 季末，阿里小微信贷累

计投放贷款超过 1000 亿，户均 4 万，不良率仅 0.87%。 

③ BrettKing 在《Bank3.0》：银行 1.0 年代是物理网点时代，银行 2.0 年代是电子银行时代。 



108 

ATM 上所有业务； 

第三阶段是“移动钱包”也就是 Bank3.0 时代，银行卡和现金都将不复存在。现在，市

面上已经出现移动钱包和（NFC）微支付储值卡，未来五年，还将会出现手机与借/贷记卡

融为一体的新产品； 

第四个阶段是未来的十年将要进入的阶段，即传统物理网点面临消亡。银行不再是客

户要去的地方，而是实现客户需求的场所，满足客户在任何时间和地点的需要，而银行在

虚拟世界中全方位提供服务。 

Bank3.0 不是简单的技术进步，也不是互联网技术在银行业的应用，更不是社区银行、

直销银行、电子银行这种特点类别银行产品/模式的出现。Bank3.0 是一种基于未来消费群

体和消费者习惯、企业金融需求、全新的风险管理模式，降低价值产生和传递过程中的金

融成本，减少金融交易的中间环节，将金融产品的选择权直接交给客户的一种商业模式。

用 BrettKing 在《Bank3.0》书里一再强调的话来说：银行不再是一个地方，而是一种行为！ 

因此，银行的服务模式必须从产品导向转化成客户导向，全面深化与改变其商业模式。

移动金融技术的发展降低了客户服务的边际成本①，拓展了服务的地理边界，为银行服务“铺

天盖地”的小微企业提供了更加便利的条件。基于移动支付工具，结合 O2O、LBS、二维码、

指纹、SNS、移动搜素等，整合社区服务和商户信息，在小微企业主的衣、食、住、行、娱、

贷、投资等方方面面都有银行的特定产品和服务与之对应。并通过手机银行的平台便捷、 

 

                                                        

① 马蔚华（2011）在《C 时代的移动金融》一文中提到，招行手机银行交易成本仅为柜台的

1/45，近年来通过手机银行的业务访问量相当于 37 家面积超过 1000 平米的营业网点完成的非现

金业务交易笔数。 
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高效、直观地提供给客户，满足客户的生活服务需求。基于基本的移动支付工具，提供定向

支付、信用支付、虚拟账户支付、理财产品购买、小额信贷等全方位、一站式金融服务。 

银行 3.0 时代，移动金融平台将成为小微企业的客户入口、数据入口、产品入口、交

易入口，一部手机就是一家银行！ 
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5 总结 

本论文通过对相关理论的梳理、我国小微企业行为特征与金融服务需求的市场调研、

国际小微金融领先银行美国富国银行和泰国开泰银行商业模式的样本案例分析，并结合笔

者在中国民生银行、平安银行小微金融业务领域的亲身实践，提出了适合我国小微企业特

点和银行技术条件的小微金融服务商业模式。 

该模式总结如下： 

一、商业模式设计逻辑起点 

1、降低风险成本——克服小微企业融资的“道德风险”和逆向选择； 

2、降低作业成本——流程化、标准化，实现小微金融“规模经济”； 

3、提升客户体验——服务方便、快捷。 

二、商业模式设计原则 

1、按“经营性信贷风险管控模式+零售服务模式”设计小微金融； 

2、区分“小型企业”和“微型企业”分别设计商业模式； 

3、微型企业信贷由“关系型信贷”转变为“交易型信贷”； 

4、微型企业信贷由“个体风险单独控制”转变为“概率风险整体控制”。 

三、商业模式的建设 

1、技术基础：风险量化工具和评分模型； 

2、经营平台：信贷工厂； 

3、组织架构：矩阵式事业部制。 

四、商业模式的过渡 
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基于小微企业集群式分布的“关系型+交易型”融资模式批量开发是由“关系型融资”向

“交易型融资”的一种过渡。 

五、商业模式的深化 

移动互联和物联网时代，银行是一种行为！小微企业金融服务必须朝着移动化、线上化

方向迈进，提升服务体验，实现平台模式。 

综上，只有经过上述逻辑和原则指导下的商业模式重构，才可能缓解小微企业“融资难”

与“融资贵”（图 5-1），并使小微企业及其业主获得更佳的金融服务体验。 

笔者在开展此课题研究期间，也一直在所供职的平安银行主管小微企业金融业务，有

机会将图纸中的商业模式在一家商业银行亲自实践。平安银行整合①后，平安银行重点以微

型企业金融为转型发展重点，根据本文所论证的相关原则与方法探索商业模式的构建，取

得了一定成效。2013 年 5 月，平安银行专门成立小企业金融事业部，并进行信用评分模式

开发和信贷工厂建设。截至 2014 年底，全行服务小微企业客户达 177 万户，贷款余额 1575

亿元，年内累计发放贷款 3203 亿元。特别是，为切实有效解决微型企业“融资难、融资贵”，

平安银行在市场上首创了“借贷合一，随借随还，按日计息”的 “贷贷平安”微型企业信用贷

款产品，通过信用评分模型和信贷工厂应用“交易型融资”模式经营，收获了良好的市场口碑

和的客户赞誉。截至 2014 年底，“贷贷平安”服务小微企业客户 120 万户，贷款余额 450 亿

元，当年累计发放 2200 多亿元，不良率仅为 0.64%。 

                                                        

① 指原深圳发展银行收购原平安银行后更名为平安银行。 
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短短一年时间，平安银行小微金融业务在中国经济调整周期中取得了良好的业绩，可

以说是开展了一次实验经济学研究，从实践经验层面对本文所述商业模式的有效性给出了

一个有力实证。 

 

图 5-1：商业银行小微金融服务商业模式 
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