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兴业银行筹备“移动金融”业务 成立手机银行中心

银行业务电子化的发展趋势已不可逆转，为了赢得竞争，国内各家银行在电子渠道
上各显神通，“移动金融”更被视为未来的战略高地。日前，兴业银行在上海成立
了手机银行中心，并出乎市场意料地与中国联通签署全面战略合作协议，成为其铺
路“移动金融”的重要标志。2010年12月29日，兴业银行电子银行部总经理杨忠
受访时告诉本刊，“与联通的合作以及移动金融的广阔空间为此提供了契机”。

“移动金融”躁动

一般而言，电子银行的服务包含电话银行、网上银行、手机银行等，如果以通信方
式来看，则可简单明了地分为“热线、在线、无线”服务三大板块。

随着移动通信3G时代的到来，无线板块的服务内容不断升级，“移动支付”、“手
机银行客户端”等“移动金融”新服务，亦被纳入相关范畴。2010年更是“移动支
付”的躁动之年，银联、中移动、联通和电信纷纷圈地，试点“手机支付”业务;中
移动还入股浦发银行，股市亦为之狂热，吹出了“移动支付”概念股一个个百倍市
盈率的股价泡泡。

及至年底，这股热浪威力不减。完成股权投资的中移动和浦发银行签署了全面战略
合作协议，开列进军“移动金融”的任务清单;中国银行联合电信在宁波推出了首张
包含3G通信和银联标准的“天翼长城”手机支付卡;工商银行也和联通合作在亚运
会期间推出了“牡丹沃银”手机支付卡。

在此期间，兴业银行亦借与中国联通的合作基础，在福州与联通进一步签署战略合
作协议。双方高层在仪式上表示：“将把握移动互联时代的重大市场机遇，进一步
强化双方在基础通信、金融服务、移动互联网应用、联合创新和市场营销等领域的
全面合作，共同推动移动金融产品创新，进军移动支付、手机银行、移动商务、增
值业务等战略领域，持续提升移动金融服务水平。”

其实，为“移动金融”摩拳擦掌的各家银行早已认定，以手机和移动互联网承载金
融服务是大势所趋。

首先，智能手机和移动互联网的用户体验不断改善为移动金融提供了物质准备。杨
忠告诉本刊记者：“移动金融的概念很早就有了，我们多年前就推出了手机银行业
务，但是2G时代手机上网速度慢，阻碍了客户增长。3G网络开启了新时代，即使
是使用WAP形式的手机银行，速度也比以前快得多了，更不用说出现了智能手机后
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，移动上网更加便捷。”

根据咨询机构易观国际统计，2010年第三季度，中国智能手机市场销售总量达177
4.1万部(不计黑手机和水货手机)，环比增长31.6%。杨忠说：“现在大家都爱用iP
hone，它是客户体验最好的手机，这也是我们选择和中国联通合作的原因之一。”

其次，日本市场“移动支付”的成功运作可为中国借鉴。金融机构与通信运营商联
手，在日本就是成熟的做法。日本NTT DoCoMo移动通信公司在开展移动支付业
务初期就曾向三井住友信用卡公司注资1000亿日元，拥有了三井住友信用卡公司3
4%的股份，随后联合推出了“ID”子品牌的移动支付业务，加快了其移动支付业
务的发展。

与通信运营商的合作，既能抢占移动支付先机，又能巩固扩大客户基础，对银行业
而言一举两得。易观国际预测，我国的移动支付将快速增长，2010年，用户规模可
能达到1.37亿户，2013年则可能达到4.97亿户左右。摩根士丹利的研究报告也指出
，信息技术已进入了移动互联网的发展周期，相比桌面互联网时代，移动互联网终
端的客户规模和市场规模将以近10倍的数量级爆发式增长。

杨忠说：“这是银行、运营商和移动互联网产业链的重大商机。好比几年前的网银
，当时，我们的个人网银才25万用户，4年后的今天是400多万户，交易金额从300
多亿元，到现在的2.25万亿元。从交易笔数看，现在网上银行的占比达52%，柜面
业务占44%，手机银行、电话银行各占2%，但是无线互联网会部分替代桌面互联
网，手机银行的量肯定将从2%开始跳跃式发展。今天，中国的手机用户超过8亿，
国内消费需求日益旺盛，手机支付‘钱’景远大。”

长江证券银行业分析师陈志华告诉本刊记者：“兴业和联通签署协议出乎市场意料
。兴业银行借助联通的渠道和大量的基础用户，有利于沉淀资金，缓解吸储压力，
拓展零售业务。同时，与联通在移动支付、手机银行、移动商务和增值业务等领域
的合作，将利于提高中间业务收入。”不过，他也指出：“目前合作处于框架阶段
，真正实施还需要一段较长的时间，短期内难以产生盈利贡献。”

战略合作三步走

兴业银行一直和中国联通有着长期的业务合作关系，该行高层目前都采用联通的W
CDMA网络和iPhone手机进行移动办公。随着移动互联网的发展，双方合作意愿进
一步加强。全面战略合作协议签署一个月来，双方项目小组已携手计划在二季度推
出基于智能手机平台的手机银行客户端，这样的手机银行界面使用起来更便捷，客
户体验更佳。
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杨忠说：“在电子银行方面与联通的合作，客户端只是第一步。第二步可能利用网
络、应用平台、营销渠道、客户服务等资源优势，把电子书、搜索、地图等功能整
合进移动金融服务中，针对个人用户与企业客户共同开发更丰富的增值服务应用以
及各类移动支付辅助服务。第三步则是在手机支付和无线商务领域深入合作，结合
双方资源构建移动电子商务应用环境，为客户提供全方位的移动商务解决方案。”

杨忠相信“90一代”天生就是手机银行和移动支付的客户，“存折和银行卡可能消
失，手机将整合一切，包括银行卡和移动支付”。但“手机支付”的实现方案现存
多种模式，中移动在部分省市试点的仅限于小额支付的“手机钱包”就与中行、工
行联手银联、电信、联通推出的手机支付卡存在技术和功能上的不同，后者是将信
用卡和手机支付的功能集合一起，手机支付账户与信用卡账户彼此关联。

杨忠认为：“在手机支付上，未来的产品可能是由通信运营商推出电话卡，同时带
有支付功能，客户购买时就可以绑定各家银行的账号，而不是像现在每家银行都和
运营商推出一张卡。我们也更倾向于开发前者，这样可以最大程度地方便客户。”

尽管竞争激烈，兴业与联通的合作并非完全排他。兴业也在积极寻求和中国移动、
中国电信的合作机会，此前该行还加入中国银联主导的“手机支付联盟”，18家银
行、中国银联、3家移动运营商都是其中成员。杨忠认为：“移动互联网时代，合
作才能共赢，这么大的市场规模，足以容纳产业链各环节的参与者。另一方面，手
机支付还处于发展初期，客户和市场的培育先期投入较大，这也需要产业链各环节
共同参与。为了手机支付的发展，业务合作中不需要严格的排他性条款。”

电子银行的反向经营

中国手机用户合计超过8亿，其中，中移动的总客户数为5.8亿，包含3G用户1885
万，中国联通的2G用户为1.5亿，3G用户为1277万户，中国电信的CDMA用户为8
802万户。相比之下，中小股份制商业银行的零售客户规模要小得多。正如陈志华
所言，如果能将客户资源相互整合，对银行业务的推动十分有利。但问题的关键是
如何实现资源的相互整合。

目前，兴业银行已在福建省启动“手机银行信用卡分期购iPhone乐享零利息零手续
费”，开展市场营销方面的合作。杨忠说：“我们和联通的合作，包含了很多业务
层面，电子银行、移动支付等只是合作的一个层面，更多是考虑如何为双方客户提
供整体金融服务。”

从电子银行的角度，要实现客户资源的转化，“这要将电子银行反过来做”，杨忠
说。通常情况下，客户使用电子银行的服务，需要在柜台确认身份，也就是说电子
银行的使用者本来就是兴业银行的客户。但是现在要把中国联通的客户资源整合进
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来，就需要“为客户开发新的服务，引领他们的需求，通过特殊的产品或服务，吸
引使用者成为兴业银行的客户”。

杨忠进一步解释：“电子银行的定位，首先是金融产品在无形渠道上的投放;其次是
满足现有客户的需求;随着电子渠道交易量的上升，甚至超越了传统柜面的交易量。
电子银行的发展应该有新的定位，它应该成为拓展新客户的渠道。反向经营的目的
正在于此，它其实决定了电子银行未来的竞争力。”

循此定位，兴业银行曾在业内率先推出“行业电子商务解决方案”，为煤炭、农产
品交易提供电子商务的交易系统。杨忠说：“很多同业做的只是资金的托管和结算
，我们则从资金的流动、托管和结算，到电子商务系统的建设、维护都做。像煤炭
、农产品的交易所一夜之间就可以拥有交易系统和平台。这种做法取得了明显成效
，随着我们的深度介入，那些使用这个平台交易的会员，也就成了客户。”

在移动金融上是否可以复制已有的成功经验，这是一大考验。在杨忠的规划中，“
无线商务和金融服务的结合点”可能是突破口。杨忠说：“智能手机已经成为一个
信息门户，未来客户对于实时性要求较高的业务，一定会放在网络或者手机的平台
上。电子银行是金融、互联网和IT结合的产物，这三者结合得好，就一定能创造出
新的金融服务，这样的服务，很可能就是银行未来的利润增长点。我们还会加强同
一切可能的战略伙伴的合作，以进一步创新移动金融的服务和功能，它们不一定是
互联网企业，但是在电子商务上也可能贡献新的内容。”
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