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3 月 12 日，美国设计软件 Figma 公司无端封停

了大疆等中国公司使用该软件的账号，引发轩然

大波。
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谁是制裁大疆的 Figma

Figma 的话语权从何而来？

作为一家 2015 年才推出首个产品的创业企业，

Figma 聚焦网页版 UI 设计协作工具，通过把软

件开发工作放在云端，提高设计团队整体协作效

率。

虽然 Figma 并非核心工业软件平台，但是作为数

字新经济时代的典型企业，Figma 推动了设计作

为一门学科的进步，这也正是 Figma 兼具早期创

业企业身份和巨大话语权地位的原因。

2020 年，Figma 收入达 7,500 万美元，预计 2021

年将翻倍到近 1.5 亿美元。2020 年 4 月，Figma

完成 D 轮融资时，其估值为 20 亿美元，2021 年

6 月，Figma 官方完成了最新 E 轮融资，估值达

100 亿美元。仅一年时间估值翻了 5 倍。

Figma 让我们看到数字经济转型下传统腰尾部企

业的巨大潜力：

传统行业正在经历数字化改造，从产业实践到学

科理论都在发生重构。当学科发生构造性转变时，

那些像 Figma 一样茁壮成长的公司就会获得巨大

的影响力。他们会成为细分领域的生态核心，就

像湿润的粘土一样，成为链接整个生态系统的底

层基质。
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中国小微企业的崛起与银行生态营销

一个可能违背部分读者常识的数据是，在疫情长

达三年的连续冲击下，中国的新设市场主体数量

在数据上正在冲击新的历史纪录：

过去十年，中国的市场主体注册量年均复合增长

率为 35.87%，净新增数量的年均复合增长率为

23.11%。从 2019 年到 2021 年，前述两个指标

的同比增速三年均值分别达到了 22.3%和 27%，

分别是各自近十年来的历史新高。

法制观念的渗透、创新创业的常态化、政务服务

的便捷化和以法律、财税、金融为代表的第三方

企服的完善化共同激活了这一轮的市场主体活跃

周期。
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随着数字化推动传统产业重构的加速，国内也在

迅速涌现像 Figma 一样的细分市场核心企业。从

商贸零售、物流仓储到技术服务，行业的再分工

不断打破旧的产业链条，催生新的业态。

而一个经济体的力量和权力，不仅由高居头部的

重量级企业集团定义，更取决于千百万在细分生

态场景下，快速凝聚和重组的腰尾部企业集群的

活力和质量。

传统商业银行的头部客户战略也正是在这种产业

重构之下面临转型挑战，场景的重要性已经超越

单一客户。新的营销策略需要凭借账户服务这一

基础设施打通、链接各类生态场景中的核心企业，

进而传递各类金融服务，实现批量获客与批量服

务，聚而为一，占领“长尾”。
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腰尾客户战略：商业银行公司金融竞争的新支点

中国有 8000 万企业客户，除去头部 3%的核心企

业客户之外，97%的企业属于银行的传统非授信

客户群体，曾经此类“腰尾部”客户基数大、规

模小、生命周期不稳定且因为缺乏足够的资产和

数据披露，很难通过传统手段获取商业银行的主

动服务支持。

但随着社会数据治理的深化，企业经营数据变得

易得，进而快速降低了金融机构对于尾部企业客

群的服务门槛和风险成本。用尽可能低的成本去

覆盖和服务 97%的腰尾部客户群成为了公司金融

的新战场。

我们整理了优秀公司银行的卓越实践经验和领先

理念，探寻企业金融服务中“去柜台化”、“公

私融合”、“尾部客户战略”、“生态占领”等

重要命题。
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自 2021 年起，招商银行的数字化能力和场景运

营能力以零售金融领域为起点，正式开始向企业

金融领域进行系统化的输出和外溢。

2021 年 8 月 24 日，招商银行以“数字有招、服

务无界”为主题于深圳召开公司金融服务体系发

布会，发布会定位为框架和理念的勾勒，建设成

果、经营成果的阶段性展示，全面阐述招商银行

数字化理念之上企业金融的商业模式。

以资金链为主线，依托科技带来的运营成本优势，

招商银行试图通过串联企业客户的财资金融圈、

生产经营圈、产业生态圈，追求对于国内 7,000

万腰尾部中小企业的快速覆盖。

截至 2020，招商银行开户客户 220 万，线上覆

盖企业客户数 214 万户，线上化覆盖率 97.27%，

月活客户 145 万，活跃率 67.8%。

截至 2021 年 6 月底，招商银行对外开放了 1,300

个 API，企业网银客户 208 万，企业 APP 月活

55 万，云直连（银企直连 10 万，企业公众号关

注 163 万，微信小程序外环企业 26 万。

平安银行借助平安集团的综合金融平台批量获取

对公用户，再通过各类场景将对公用户转化为更

具黏性的客户。以供应链金融业务为例，平安银

行的线上获客转化路径为：“数字口袋”用户→

“平安好链”客户。
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平安银行以 “数字口袋”作为流量入口，整合薪

资代发等综合金融场景服务，不断提升用户的活

跃度。2021 年 9 月末，“数字口袋” 累计注册

经营用户数 660 万户，较上年末增长 534.4%，

月活用户数 52 万户，较上年末增长 132.5%。

在线下，平安银行运用物联网技术赋能小微企业

的数字化，实现智能监测和欺诈识别。

2020 年、2022 年，平安银行先后成功发射“平

安 1 号”、 “平安 2 号”卫星，自主搭建了“星

云物联网平台”数据生态，通过终端设备实现对

企业实物资产的监控和管理，从而丰富了风控数

据的维度，实现了对企业真实经营的持续跟踪。


