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意见领袖 | 高声谈 

我国的信保业经过 20 余年的坎坷成长，似乎进入了发展的“瓶颈期”。

在多数保险公司持续依靠海量“线下团队”营销展业的当下，“人均产能”

成为阻碍行业规模上台阶的最大障碍。尤其在全面呼吁降低居民和企业负

债成本的大环境下，终端借款利率一降再降，作为距离风险最近的信保机

构首当其冲承受压力，倒逼保险公司对“线下人海战术”进行重新反思。 

在很多数字化、线上化程度不高的行业，由于在获客展业和风控尽调

环节中的关键作用，线下团队依然无可替代。信保机构要在越来越薄的利

润空间中存活，势必要对线下团队的管理方式进行改革，以提质增效，应

对挑战。 

通过对各类信贷组织线下团队管理方法及创新方向的调研分析，我们

向大家展示出新一代类信贷组织线下团队管理的应有之貌，并对其组织机

理、运行原则以及配套设置展开详细分析。 
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信贷机构组织架构分类 

我们纵观类信贷机构的组织架构，大致可分为三大类：以传统银行为

代表的的“总-分-支”式梯次管理架构，以互联网信贷平台为代表的“总

部单点式“管理架构、介于二者之间的“总部一拖多”扁平式管理架构。 

穿过现象看本质，选择何种组织方式本质上与信贷产品的展业和风控

方式息息相关。 
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“总-分-支”式梯次管理架构 

传统银行的信贷业务之所以采用“总-分-支”式梯次管理架构，排除
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历史传承等因素外，根本原因是银行的贷款产品丰富多样，且主要由网点

支行对公客户经理进行客户营销与触达、信贷材料收集、信贷台账建立等

操作，并主要依靠分支行公司部信贷员、信贷管理人员的信贷经验进行人

工判断（当然信贷审批中系统刚性控制也占很大比重，但只能进行准入控

制和判断依据，无法识别个性化风险并提供最终结论），并通过有权审批人

或贷审会等风险决策机制给出最终审批意见。 

当展业和风控主要依托线下人工时，总部只能下放经营和风控管理权

限，否则会出现“既让马跑，不喂马食”的错误循环。因此，银行必须选

择逐级授权的“总-分-支行”组织架构，充分发挥基层单位的工作动能和

专业素质，进而推动业务发展和风险管控。 

为了不发生系统风险，银行为不同层级经营机构设定了不同的贷款审

批权限，并通过严格的专业线条规定和内控管理防范内部员工道德风险和

操作风险。因此，逐级授权和内控管理是“总-分-支行”组织架构的必要

配置，均是由信贷产品的展业和风控方式决定的。 

“总部单点式“全线上管理架构 

再看互联网信贷平台，由于信贷产品主要为消费贷，借款人均是从线

上导流而来，所有的信贷操作均由借款人或营销人员在线上操作，风控完

全由三方大数据为基础的量化风控决定，信贷的全生命周期管理均可以依

托互联网完成，没必要建立线下团队进行信贷流程操作和风险管控，因此

选择“总部单点式“管理架构便理所当然。 
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无疑，“总部单点式“管理架构可以更好地控制风险，提高运营效率，

提升客户体验。 

线下团队意味着巨大的成本支出。以国内某头部农业贷款机构为例，

2018 年底贷款余额 90 亿元，共有员工 4970 人，覆盖 313 个县级行政区

域，30 天以上逾期率为 1.04%。其单位价格模型如下：平均对客价格在

20%左右，刨除 7%的资金成本，利差空间约为 13%。 

其中，坏账与计提等约为 1.5%，利润约为 2.7%，管理成本+系统支

出+线上运营费用约为 2%，可以推算出其线下团队为主的运营成本接近

7%，占到整体营业收入的三分之一强。倒推估算，中和农信全年人员成本

约 6 亿元，人均年收入约 12.6 万元。 

线下团队管理同时意味着成本高昂的管理成本以及内部操作风险，实

在不是信贷经营的首选。之所以选用，一定存在纯线上、中心式组织架构

无法解决的业务问题。 

比如，客户来源不单纯是线上互联网流量，而是需要客户经理通过社

会关系或面对面营销获得；客户的贷款申请或是一些申请材料是纸质的，

需要客户经理手动输入移至线上；一些风控信息和线索需要客户经理线下

收集甚至是感性评价；客户逾期时须由客户经理提醒和上门催收…… 
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