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在这个互联网金融企业做起来很快，倒下去更快的时代，蚂蚁金服发现了一个
群体的金融空白，靠着渠道、技术、数据平台优势崛起，并通过不断投资布局
巩固自身平台优势以增强生存能力。

文  |  本刊记者   张琴琴

一只              的生存法则“蚂蚁”

是因为我们是从小微做起，我们只对小微的世

界感兴趣，我们身上承载了太多小微的梦想，

我们喜欢与更多小伙伴们同行”。

一家公司在成立之初总要想清楚三个问

题：我的优势是什么？我的客户是谁？我能为

客户做什么来换取生存的面包？在这一点上，

蚂蚁金服多少有些顺势而为。就如马云没有想

到阿里巴巴能发展到今天这么大的规模，十多

年前，蚂蚁金服恐怕也没想到自己会诞生，甚

至成为一个独角兽。

为解决“先付款还是先发货”问题，支付

宝问世，极大刺激了淘宝交易量，支付宝作为

第三方支付渠道，也因此聚集越来越多的小微

企业和个人买家，积累了大量的数据。

建立在支付宝基础上的蚂蚁金服，定位于

小微企业和普通个人，也就顺其自然。因为对

于大商家，与传统银行相比，蚂蚁金服无论是

在提供服务方面还是放贷资金成本方面都不占

优势，也很难同时满足多个大商家的资金需求；

对于非淘宝商家，由于缺乏基本的数据特征，

蚂蚁金服只能与其他小贷公司一样，对其进行

地面调查，效率缓慢，也并非自身优势。比较

过来，蚂蚁金服最初的定位还是使用支付宝的

小微企业和普通个人，随着科技突破及自身业

自然界，蚂蚁小而精悍，曾与恐龙为邻，

能举起超过自身体重 400 倍的东西，还能够拖

运超过自身体重 1700 倍的物体，一度让科学

家困惑不已。

金融界也有一只不容小觑的“蚂蚁”，成

立不到三年，历史也才十多年，750 亿美元的

估值，超过高盛，追平交行，举手投足间自带

明星光环，晃花众人眼。

是的，就是蚂蚁金服。

多张牌照，多家企业，多个品牌，甚至涉

足多个非金融领域，这是我们对蚂蚁金服的粗

略印象。那么，这只“蚂蚁”究竟想干什么？

总裁井贤栋表示，蚂蚁金服的定位，是希望利

用移动互联网、云计算、大数据、人工智能等

技术，为全球范围内的小微企业和普通个人消

费者提供普惠的金融服务。

“为全球范围内的小微企业和普通个人消

费者提供普惠的金融服务”，明确了这个定位，

再看蚂蚁金服，就能明白它各个行动之间的关

系，知晓它的生存逻辑。

为什么是小微
蚂蚁金服成立之初，支付宝微信平台解释

了这个名字的由来，“之所以选择这个名字，



84

金服有什么优势可以实现这些客户需求呢？渠

道、技术和数据。

还未上市，就有 750 亿美元的估值，很自

然让人感叹，这是要成为金融帝国的节奏。对

于这个提法，蚂蚁金服的多位高管在不同场合

给出了一样的回应，不做金融帝国，要做平台。

在蚂蚁金服看来，金融的本质是渠道、数据和

技术，有了这些优势就可以做金融，而蚂蚁金

服具备这样的优势，做平台也最符合数据时代

的共享精神。

渠道平台，主要以支付宝为代表，其实名用

户已超 4.5 亿人。打开最新版的支付宝 APP，除

了日常水电缴费，蚂蚁金服主打理财的蚂蚁聚宝，

旗下余额宝、存金宝、基金、其他券商理财产品，

第三方信用评价体系芝麻信用，保险服务，蚂蚁

花呗、网商银行等都有接入口。蚂蚁金服已经取

得银行、证券、保险、基金、股权众筹、小贷等

多个牌照，支付宝这个渠道几乎就是蚂蚁金服发

展互联网金融的窗口，重要性不言而喻。

数据平台，主要有以芝麻信用为代表的征

信体系，应用于自身产品设计，也对外开放。

芝麻信用已取得的个人征信牌照，阿里的数据

源占比正逐步下降，产品主要包括芝麻分、芝

麻信用报告、行业关注名单、反欺诈产品等。

芝麻分主要是评价个人信用状况。芝麻信用的

产品自用，也对商家开放，广发银行、上海银行、

宁波银行、P2P 拍拍贷等都是芝麻信用产品的

客户。关于数据对产品及效率的改进，蚂蚁金

服的人常举的案例是淘宝上的运费险，蚂蚁金

服的运费险一开始是保险公司的精算来做，出

现亏损，后加入蚂蚁金服数据团队，通过数据

共创分析，弥补了亏损。

技术则是支撑。直观一点，双 11 一年比

一年高的交易量就是对蚂蚁金服支付能力的

一种测试。2014 年 4 月，在蚂蚁金服成立之

前，恒生电子的控股股东恒生集团以 32.99 亿

务的发展，客户定位也就延伸至“全球小微企

业和普通个人”。

顺势而为，这“势”有支付宝带来的资源

优势，也有对中国经济转型的考量。在蚂蚁金

服首席战略官陈龙看来，中国经济长期处于投

资拉动型的增长模式，与之匹配的金融体系专

注于大企业融资服务，大众客户和小微企业在

支付、理财、融资、征信等领域还留有巨大的

发展空间。可以看出，蚂蚁金服不是在颠覆传

统金融机构，而是在没有被传统金融机构顾及

到的群体中寻找生存空间。

金融帝国？不，平台公司
找准了客户，明白了客户需求，那么蚂蚁

商学院       Case

资料来源：中国电子商务研究中心

蚂蚁金服
生态图
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余额宝的成功，
一方面显示出普
通客户群体强大
的投资理财需
求，另一方面也
证明了支付宝的
渠道销售能力。

币认购天弘基金管理有限公司 2.623 亿元的注册

资本，持股 51％，成为天弘基金最大控股股东。

稍早些，2013 年 6 月，支付宝与天弘基金合作

推出名为“余额宝”的产品，嵌入支付宝账户内，

使得天弘基金的规模在五个月内变成了 1000 亿

元，一跃成为国内最大规模的货币基金。

余额宝的成功，一方面显示出普通客户群

体强大的投资理财需求，另一方面也证明了支

付宝的渠道销售能力。这给了蚂蚁金服独立存

在的理由，依托渠道、数据及技术平台优势，

为小微企业和普通大众提供普惠金融服务，是

有市场的。蚂蚁金服此后的投资布局多是在强

化自身平台优势。

一方面，蚂蚁金服或独自，或投资金融机

构，或与金融机构联手，在末端为小微企业和

普通个人提供各种普惠金融服务。毕竟平台提

供的服务越多，客户覆盖面就越广。另一方面，

蚂蚁金服对外发起的多项投资中，对非金融领

域的投资，则意在强化渠道和技术平台优势。

截至今年 9 月底，蚂蚁金服共对外投资

30 多起，其中就有口碑网、饿了么、滴滴出行、

淘宝电影、百盛中国等消费领域。表面上看，

进军消费领域是提供生活服务，深层次原因，

则是要强化渠道平台优势。财经评论人江南愤

青在前几年就指出，支付这个行业，最终比拼

的不是技术，而是应用场景，更多应用场景，

才有更多支付的可能。支付宝显然也有这方面

的危机感，围绕日常消费做文章，瞄准了衣食

住行中使用频次最高的“食”和“行”，以创

造更多的应用场景。

蚂蚁金服本身就是一家高科技公司，支撑

整个业务体系的是云计算、大数据和信用体系

等底层平台，对外投资中自然少不了对高科

技公司的亲睐。2014 年 11 月，蚂蚁金服 1200

万美元投资美国加州的移动安全软件开发商

V-KEY；2016 年 9 月，以 7000 万美元收购美

元转让 100％股权给马云控股的浙江融信，交

易完成后融信将通过恒生集团持有恒生电子

20.62％股权，2015 年 6 月，蚂蚁金服通过认

购浙江融信新增股本并收购现有股东剩余股权

的方式，获得浙江融信 100％股权。而恒生电

子是中国拥有“全领域”的龙头金融 IT 企业。

如今，金融云成为下一个技术高地，2016 年

7 月，中国银监会发布《中国银行业信息科技

“十三五”发展规划监管指导意见 ( 征求意见

稿 )》，要求到“十三五”末期，银行业面向

互联网场景的重要信息系统全部迁移至云计算

架构平台，其他系统迁移比例不低于 60%。由

此可见，金融云已成为银行业的一个必选题，

金融云的竞争也在加剧，蚂蚁金服正布局于此，

腾讯金融亦在发力。

在这个共享的时代，平台即开放，守着“一

亩三分地”的想法已经过时，没有社交优势的

蚂蚁金服，也在试图靠平台优势打造自己的生

态圈。

2015 年 9，蚂蚁金服启动“互联网推进

器”计划，在渠道、技术、数据、征信、乃至

资本层面，与金融机构加大合作，计划在 5 年

内助力超过 1000 家金融机构向新金融转型升

级，同年 10 月，阿里金融云也正式开放，“为

了推进更多的生态参与者更好地进化”。2016

年 8 月，以支付宝为基础架构搭建的蚂蚁金服

开放平台正式上线，全面开放支付、数据、信用、

会员、营销、社交等 12 项能力，计划在 3 年

内助力至少 100 万开发者，服务 1000 万家中

小商户与机构，构建开放的生活服务生态。通

俗点说，这生态的构建，就是吸引新的金融机

构客户，留住老的商业客户。

投资有规律
在蚂蚁金服尚未正式成立时，其第一笔投

资就已发生，2013 年 10 月，以 11.8 亿元人民



86

界小微客户提供普惠金融服务。对于第一个定

位，目前，支付宝已经在全球 70 个国家和地

区支持 Uber 打车服务，并接入了包括 IHG、

万 豪、Agoda、Booking.com、Airbnb 等 全 球

大型酒店和新兴旅游服务网站，用户还能通过

支付宝平台预订全球超过 40 家主流航空公司

的机票。对于第二个定位，主要是技术和经验

输出。Paytm 在蚂蚁金服的支持下，新增移动

用户 1 亿人，已经成为世界第四及印度最大的

移动支付平台，正在向着全面的理财和生活平

台升级。“Paytm 模式”成为蚂蚁金服海外推

广的标准模式，正在韩国和泰国推进，未来会

扩展到更多国家。

农村金融方面，蚂蚁金服与邮储银行的合

作，意在下沉渠道，挖掘信用价值。今年 5 月

以来，蚂蚁金服已先后与易果生鲜、蒙羊集

团、正邦集团、益客集团等数家农业龙头企业

达成合作意向，对接农村淘宝、天猫和菜鸟物

流等阿里生态系统内的合作伙伴，打造“金融

+ 电商 + 农业生产”的闭环农产品供应链布局。

如今恐龙不在了，蚂蚁还在这地球上生生

不息。在这技术不断革新的今天，企业崛起的

速度很快，倒下去的速度更快，金融界的这只

“蚂蚁”发现了一个群体的金融空白，靠着渠

道、技术、数据平台优势崛起，并不断巩固平

台优势以图生存。

那么明天呢？没人知道。外星人马云的一

段话或能多少折射出蚂蚁金服的想法：看清楚

未来十年、二十年乃至三十年，这个社会碰到

的最大问题是什么，今天就开始坚定不移地做

准备，那时问题出来时，你能解决这个问题，

这就是未来的战略。

想想雾霾频袭对人体健康会有何影响，也

就不奇怪蚂蚁金服为什么又涉足医疗了。一切

都是为了生存，为了客户，也为了蚂蚁金服自

己。

国生物识别技术公司 EyeVerity，加强消费者

在线交易数据和交易安全。2016 年 4 月 26 日，

蚂蚁金服完成 B 轮 45 亿美元的融资，重点之

一就是要强化技术。在蚂蚁金服的官方网站上，

到位、空付、蚂上等酷炫生活体验的实现，更

是无一不需要技术的支撑。

纵观蚂蚁金服的投资布局，看似跨度很大，

实则多是为了强化其渠道、数据、技术平台优

势，额外的几起投资，显露出蚂蚁金服开拓未

来的想法。

蚂蚁的未来
2015 年，蚂蚁金服先后两次投资印度第

三方支付平台 One 97，全面输出技术和经验，

推 进 One 97 旗 下 移 动 支 付 端 paytm 发 展；

2014 年 12 月，蚂蚁金服 28.74 亿元战略投资

中国邮政储蓄银行。看似不搭的两起投资，实

则反映出蚂蚁金服未来一段时间发展的新方

向：国际化和农村金融，本质还是普惠金融服

务的推进。

在国际化方面，蚂蚁金服思路有二：一是

定位中国大陆游客出境服务，二是定位为全世
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在国际化方面，
蚂蚁金服思路有
二：一是定位中
国大陆游客出境
服务，二是定位
为全世界小微客
户提供普惠金融
服务。


