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信用保证保险的保险标的是信用，对信用的评估能力建设是信用保证

机构的核心竞争力。但是与国外不同，我国的银行业发展速度一直快于保

险行业。笔者曾在文章《信保业务 2.0：客群定位及价格管理——信保系

列谈之十七》中主观分析过原因可能有三：一是政治经济体制不同，二是

人性及对待风险的看法不同，三是商业契约精神和法治完善程度不同。 

以上原因导致中国人对保险的需求刚性远弱于对存款与理财、支付与

信贷等银行基础业务，在与客户的博弈中银行比保险机构更为强势，因此

可以要求客户来网点办理业务，可以让客户做出更多妥协使得产品更加标

准化。正向循环之下银行的信息化建设、业务创新、对新技术的应用等工

作进程处于各行业的靠前水平。 

线上信贷和量化风控最早于 2006 年从美国引进，经过 P2P 机构和互

联网头部公司的实践应用，相关行业于 2016 年发展至顶峰。后虽然监管
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出台 P2P 出清及金融行为回归持牌等系列政策使得“场外”信贷规模迅速

萎缩，但经历十余年实践发展，线上信贷和量化风控技术已被广为接受：

银行机构纷纷成立网上银行、数据管理等部门以落地应用新技术，并不断

推出完全基于线上操作和量化风控的信贷产品，互联网贷款规模在持牌机

构大规模运用下每年保持 10%左右的增速。 

相比之下，在大数据使用、量化风控决策、全线上化展业和流量获取，

乃至最新技术如区块链、隐私计算技术的投入应用方面，银行业确实领先

保险业。因此，作为展业和产品形态与银行信贷业务最为接近的信用保证

保险业务，既然银行的成功实践在前，信保机构便无重新探索尝试的必要，

充分利用后发优势、尽快学习吸纳先进技术与经验才是最优之选。 

此前，笔者系列文章分别从流量、风控、产品设计、定价与客群选择、

资方选择等方面讲解了互联网贷款的创新做法供信保业务参考。在实际操

作中，由于这些业务分属不同的管理部门，导致在产品整体方案设计和落

地推动过程中出现目标不一、无法形成合力的问题，类似问题是由传统的

组织部门设置导致的，即便在先进银行业同样存在。 

互联网的产品和服务一定是“产品化”的，是围绕一个具体的产品或

服务，通过创新运用新技术和线上化手段，不断打磨产品体验，不断挖掘

其对客户的价值提升。 

过程中需要前中后台形成合力，尤其是形成目标一致的考核激励手段，

尽量减少跨部门间的资源内耗。因此我们发现，互联网公司中往往将传统
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职能的部门人员打散，以风控组、商务组、产品组、运营组等小组方式拼

凑组成一个大的产品项目组。 

项目组一荣俱荣，失败了解散重新组队。长期的实践使互联网企业无

一不采用这类事业部制或项目组制的组织方式，实践证明这也是更加符合

互联网打法的组织方式。 

6 月 8 日，工商银行运行 10 年的融 e 购个人商城项目下架，导致这

一互联网产品的失败原因有很多，但组织机构不支持互联网式运营创新可

能是其中较为根本的原因。 

缺少了产品层面的不断打磨，产品丰富度不断下降，或在某一细分市

场中未建立或价格、或物流等竞争优势，在互联网天然存在的马太效应压

力下，其结局早已注定。 

互联网信贷发展至今已经是可以全线上运营的互联网产品，其玩法与

传统信贷产品发生了巨大变化。流量获取、产品体验、风控识别精度、授

信通过率、终端利率价格、放还款便捷度等环节是新玩法下的产品竞争点，

也是从业机构执行团队应该着力打造的竞争优势。 

相比较银行传统的部门设置，如互联网金融部门的事业部制或项目组

制更加符合当下产品定位，是更具效率的组织方式。 

我国信保行业的展业和风控方式还是以人工和线下审核为主，由于大

量信贷流量来自于分支公司，风控决策时较为倚重分支公司信贷审批员的

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_42915


