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在监管趋严的大势下，互金机构纷纷将合规和转型提上日程。在这一过程中，鑫合
汇结合自身优势，提出构建“企业服务生态”的发展战略。

战略升级为企业服务平台，金融科技打造业务闭环

鑫合汇2013年脱胎于中新力合集团，2016年底获得上市公司美都能源7.1亿融资，
投后估值达21亿元。彼时鑫合汇定位于企业过桥资产撮合平台：将C端个人用户的
短期理财需求，与B端的企业过桥融资需求进行匹配。

到了2017年，由于业务转型，鑫合汇不再以企业过桥资产作为资产端，而转为相对
小额的个人消费贷、个人短期资金周转。原有的企业过桥等现金流管理业务则从鑫
合汇主体剥离，交由七桥处理，对接机构资金。

在这一过程中，管理团队意识到：尽管企业现金流管理是一种刚需，但任何的企业
都不可能频繁借贷，在与企业持续深入合作的过程中我们逐渐发现企业除金融服务
之外存在其他服务缺口，在提升企业经营管理效能方面的需求显得尤为明显。七桥
基于多年传统金融服务基因，当机立断选择企业费控管理作为企业服务切入口，以
SaaS方式深耕企业用户服务领域。

与此同时，管理团队发现了企业内部管理的机遇。随着时代的变化，企业服务本身
也在不断变化：从自建团队，到使用第三方外包系统，再到云服务的普及，可以看
到第三方服务在企业中逐渐取代传统的人力劳动。

基于这种大量、高频的服务需求，七桥在企业现金流管理服务之外，增加了企业效
能管理服务。以SaaS服务的形式，为企业员工提供包括培训、报销、人力招聘等在
内的一系列企业福利、费控管理服务。

另一方面，企业效能管理服务完成对企业员工的触达。在此之上可以衍生出个人金
融在内的企业员工增值服务。可以基于P2P等方式，为企业员工个人金融服务。这
一系列服务形成了业务闭环，极大地扩展了B端客户生命周期价值。 
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近期，爱分析对优部落七鑫科技副总裁，鑫合汇副总裁史林进行了访谈。史林任曾
任阿里巴巴B2B中国区市场总监，主持阿里巴巴中国地区市场工作。

访谈中史林就互金行业发展趋势，以及优部落的业务、战略进行了阐述，摘选部分
内容如下。

以现金流管理为核心，从中型企业切入效能管理服务

爱分析：三部分业务未来如何定位？

史林：在这三块的业务当中，我们的核心业务是现金流管理，希望继续巩固我们在
这个领域里面的领先位置。关于企业效能管理SaaS服务，是未来长达十年发展的领
域，所以我们会深耕。

此外，当我们转型成功为一家这种企业服务提供商的时候，对于企业会有明显的提
升，而且业务受政策影响就很小了。

爱分析：如何去把现金流管理的客户进行转化？

史林：我们整个企业服务事业群分成了现金流管理和企业效能服务，有专门的营销
团队。现金流管理服务的客户沉淀下来了之后，我们的销售管理团队会跟这个客户
去不断进行后期维护，在维护的过程当中就会向客户分享企业效能服务。

爱分析：企业效能管理SaaS与传统OA有哪些的差异？

史林：以报销为例。传统的情况下，早期是员工消费后获取纸质发牌，按照财务的
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要求贴发票填单，然后集中报销，一段时间之后，经过审批将钱打到的银行卡内。

现在电子发票开始流行，我们基于电子发票进行报销。企业把财务系统跟我们对接
之后，因为我们对接第三方应用平台，如饿了吗，滴滴打车等。

当用户在这些平台上产生消费行为的时候，按正常流程输入发票抬头信息。个人提
请报销的时候，就可以在后台调取电子发票。公司的财务部门的系统能够通过接口
，就知道报销数额，再走内部的OA审批流程。公司的财务部如果需要保留纸质凭
证，批量打印就好了。

爱分析：企业流程转变的过程中存在哪些难点？

史林：第一，企业是否愿意接受这种模式；第二，内部系统要进行部分改造；第三
，在员工中大量推行这种服务，可能会带来后台人员岗位的调整和裁撤。

爱分析：目前服务的企业员工规模有多大？

史林：300到500人，我们服务的偏向于优质企业。

爱分析：企业效能管理为什么从300-500人的中型企业而非头部客户切入？

史林：一部分的原因是，我们手中有这类客户，所以从它开始优先起步。此外，我
们服务的客户已经是行业里面的优质客户了。

因为现金流管理的服务分两类，一类是针对上市公司，另一类是面向各个行业的头
部。这个过程中，超大型的公司相对来说比较少，但是恰恰这部分中等偏上的企业
在快速的发展过程中，对企业效能管理服务有迫切的需求，愿意去用外包的方式实
现。

直接从头部的企业起步，存在几个问题：第一，很难获客和转化。第二，自身相关
的部门体系非常庞大繁杂，而且形成了一定的势力，对外部服务有一定的抗拒；第
三，在出现了新的服务时，部分头部企业选择自建。

网贷若发牌照价值大，个人金融服务要接入场景

爱分析：如果网贷发牌照，如何看待牌照的长期价值？

史林：我个人觉得价值很大。
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第一，如果确定牌照制，那么网贷数量就不会太多了。第二，划定了界线，比如划
定区域、法人资质等。有了合作放贷的资质，就可以配合金融机构围绕产业升级来
进行。

所以它的价值在我看来，明显比互联网小贷牌照高。而且全系统化的体系也很完善
，直接对接第三方的数据，对接信用卡等等。所以未来的消费跟P2P是非常的吻合
的。未来金融机构甚至可能自己做P2P，市场会发生良性竞争。

爱分析：员工金融服务的渗透率能有多高？

史林：我们目前认为在10%左右。这个需求本身很大，但银行转型会带来很大的竞
争。我们能够看到直销银行、电子银行基于个人纯信用的贷款，做得越来越多，额
度越来越大。只是银行对于借款人的要求非常高，比如给企业代发工资的员工授信
。

也就是说未来的金融服务人群当中有一部分被银行截流，但很多人并不会只在一家
金融机构有贷款，所以我们觉得认为10%是一个合适的比例。

爱分析：个人金融服务是直接嵌入在企业服务SaaS中吗？

史林：目前还没有嵌进去，未来会。现在是用互相营销的方式，在企业授权的前提
之下是可以向用户推一些这样的服务。我们现在的三个服务就是企业现金流管理，
企业效能管理和企业员工服务。

金融服务只是我们现有的，将来可能还有一些其他的服务，可能会考虑通过整合的
方式去做。

爱分析：如何切入员工使用金融服务的场景？

史林：我们的产品还没有到那一步，到时候我们可能会接入一些第三方的服务商，
包括车、高价值的电子消费品、生活服务平台等。用户可以自主选择用途，费用从
我们这里代扣。

因为我们希望做的是高件均的客户，所以对接的商家不需要多，有一些综合性的就
够了。用户使用的频率也不会很高，可能出境游、车等借贷分期一到两年。

爱分析：如何应对员工离职的情况？

史林：员工的服务的流量来源更多是来源于企业服务的SaaS系统，如果有一天企业
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员工离职了，企业会对应关闭该员工的账号，系统会收到指令同时也会探测到数据
不再更新，那么我们信贷的策略就会进行调整。

现在提供的基于员工SaaS服务，发生的行为基本都是以周为单位衡量。而且跟企业
的服务也是基于人头的，如果员工离职了，对应的权限账号企业也会第一时间通知
撤销。

爱分析：目前优部落七鑫科技的团队情况如何？

史林：目前优部落七鑫科技共有803余人，分为企业效能管理，企业现金流管理，
以及网贷业务三大事业群。其中企业效能管理团队有40-50人，但与现金流管理事
业群复用市场团队。而现金流管理团队接近600人，包含销售人员、大量的风控人
员和操作落地人员，还有160余人的技术团队。网贷业务由于系统化程度高，团队
有60余人。

爱分析：业务调整过程中，内部人员会有哪些调整？

史林：未来预期公司更多的是两类人群：第一类，技术人员会进一步增加；第二类
，跟企业建立连接和服务的人员会增加。
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