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价格：
手机银行、支付宝大举免费牌
随着银行业务的转型，银行更多看重

客户的综合收益， 以往中小银行实行的手
机银行转账汇款免费策略如今已经席卷到
国有五大行。截至目前，中、工、农、建、交、
招商、中信、光大、民生、北京银行等超过70
家银行的手机银行转账汇款免费， 这也在
一定程度上拉升了手机银行的吸引力。

支付宝手机端， 不论是2小时快速提
现，还是转账到支付宝账户、转账到卡、为
本人或他人信用卡还款均完全免费。

而微信方面，自今年3月1日起，零钱
提现开始收费。每人（绑定了同一身份证
办理银行卡的账户）仅享有累计1000元的
免费提现额度，超出这一额度按提现金额
的0.1%收取，单笔手续费小于0.1元的，按
0.1元收取。

功能：
支付宝大胜 银行快速追赶
在移动互联极速发展的今天， 人们

不仅要用手机完成转账汇款， 对投资理
财、生活服务等方面的需求同样强烈。功
能是否丰富，是各家企业角逐移动金融的
关键。

在功能方面，深谙“金融场景化”思路的
支付宝最为强大， 不仅有大家熟知的余额
宝、转账、信用卡还款、手机充值、红包、生活
缴费等功能外，还嵌入了线下商业频道“口

碑”，将美食、丽人、外卖、超市、水果生鲜、休
闲娱乐等店铺及相应优惠集合起来；社交频
道“朋友”具备可晒图点赞的生活圈，在朋友
对话框还可实现AA收款、借条、卡券赠送等
功能； 城市服务平台则可提供车主服务、政
务办事、医疗服务、交通出行、充值缴费、查
询社保及公积金等众多业务。

手机银行的看家本领是金融服务，转
账汇款、基金、理财产品、黄金、网点查询
排号、无卡取现、贷款申请及查询等金融
服务是最为基础的。也有银行嵌入了与百
姓日常息息相关的生活服务，例如，民生
银行手机银行生活圈嵌入了话费流量、火
车票、机票、酒店预订、网点门票、医疗、签
证、游戏点卡、油卡代充 、违章罚款等功
能。招商银行信用卡App“掌上生活”除了
积分、额度、查账、客服等金融功能外，还
有“饭票”（即餐饮代金券）、影票、积分抽
奖换礼、掌上商城、旅游海购、高端专享等
内容，在信用卡类App中较为突出。工行
的移动金融信息服务平台“工银融e联”配

备工银信使、客户服务功能；还能添加好
友、晒朋友圈；还有“财富吧”论坛，与其他
网友探讨金融投资、理财等方面的话题。

另一方面，随着商业银行对移动端的
重视， 已经有多家银行打破了账户壁垒，
不仅自家银行客户可以登录使用手机银
行，其他银行的持卡人也能注册，包括招
商银行、工银融e行、中信银行等。

以红包快速超车的微信在功能方面
也较为全面，生活缴费、城市服务、AA收
款、理财通、信用卡还款、手机充值等功能
均具备，第三方服务中也嵌入了火车票机
票、京东精选、电影票 、大众点评吃喝玩
乐、滴滴出行、美丽说。但微信的转账功能
仅限于向微信好友转账，而不能向银行卡
转账。

值得注意的是，无论是手机银行还是
支付宝，都存在细分App的设计，部分银
行的手机银行与信用卡App分开，蚂蚁金
服理财业务条线中的存金宝、基金、理财
资讯集中在蚂蚁聚宝App，这种设计虽然

形成了更为专业、细分的服务，但也造成
了割裂，使用者需要进行软件切换。

体验：
部分手机银行使用感不佳
使用体验方面，带有互联网基因的支

付宝及微信表现亮眼，使用感流畅，页面
简洁美观，较少出现闪退、卡屏的问题。

商业银行的表现还有待提升。在苹果
手机App Store的软件评价中，有不少用户
反映一些银行的手机银行存在版本更新
慢、界面不美观、容易出现技术故障等问
题。还曾出现过手机银行更新之后要求客
户去柜台解除原手机号码绑定后重新绑
定，否则无法登录的情况。

由于商业银行较为重视风控，手机银
行往往需要在柜台授权开通才能使用更
为全面的功能， 容易给使用者带来不便。
例如一些较早开卡却忘记有没有开通过
手机银行的客户，直接下载客户端往往无
法顺利使用，只能拨打客服电话或去网点
确认一遍是否开设了手机银行。个别手机
银行在登录时需要客户主动发送一条特
定代码的短信到银行指定号码，接到银行
的短信授权码再跳转至手机银行登录页
面输入，造成不便。也有银行规定只能修
改登录密码， 交易密码需到银行网点修
改。这些步骤虽然加强了安全保证，但使
用体验却打了折扣。因此，银行还需要在
手机银行体验方面加强优化。

北京商报记者 孟凡霞

移动金融激战升级 谁更胜一筹
手机银行、支付宝、微信三方PK

同仁堂发力凉茶引关注 签单3亿开门红
在日新月异的市场大环境下，老字号

品牌早已不拘泥于在某个强势领域发展，
而是跟随消费者和市场的变化迅速调整
产品结构。300年老字号同仁堂旗下同仁
堂健康品牌，也进入了更加接近消费者的
凉茶市场。

一场发布会引发的热议
3月22日 ， 成都丽思卡尔顿酒店大

厅人头攒动 ，各路媒体和粉丝把现场围
得水泄不通 。这架势看起来很像一场演
唱会或者是签售活动 ，但仔细看却是一
场草本饮品的发布会 ， 让人惊讶不已 。
这场发布会的组织者 ，正是那个广为人
知 的 300 年 老 字 号 同 仁 堂 的 旗 下 品
牌———同仁堂健康 。他们这次推出了同
仁堂凉茶和同仁堂玛咖乌龙茶 ，发力快
消市场。

“同仁堂也出凉茶了？”消息传出各方
议论纷纷。有唱衰者，认为同仁堂初入快
消江湖必然水土不服；也有叫好者，赞赏
老字号转型的勇气和实力。 但是无论如
何，胶着已久的凉茶市场出现了一股新生
力量，这对于整个市场、对于同仁堂健康、
对于消费者都是一件好事。

老字号为何发力快消
尽管在很多人印象里 ，同仁堂依然

是那个飘着药香的300年老字号 ， 但事
实已经悄悄地发生了变化 。 事实上 ，早
在2015年7月 ， 同仁堂凉茶和同仁堂玛
咖乌龙茶就已经面市了 。同仁堂在中医
药领域的口碑已经深入人心 ，为什么要
跨界进军凉茶市场令很多人迷惑 。但这
其实很好理解 。经过十几年培养 ，凉茶
已经成为 500多亿元容量的大品类 ，同

仁堂既然要创新产品品类 ，首要考虑的
因素必然是选择一个大市场切入 ，而凉
茶满足了这个条件。

此外， 同仁堂健康发现了市场的空
白。凉茶平价产品市场竞争激烈，而同仁
堂健康依托自身的品牌积累和品质实力，
瞄准的是高端市场。目前同仁堂凉茶定价
为5.5元，同仁堂玛咖乌龙茶则为8.5元，远
高于市场主流产品。占据高端定位，前景
大有可为。

最重要的是，通过“双茶”切入快消市
场， 是同仁堂健康战略革新的第一步棋。
在接受记者采访时，同仁堂健康副总经理
俞睿璇表示，同仁堂健康希望借此拓宽渠
道类型全面覆盖渠道，实现供应链与渠道
的深度打通，重新构建消费者关系，最终
实现健康品类多元化战略，打造大健康领
域第一品牌。

凉茶新军的破局之道
同仁堂健康面临的是一个并不熟

悉的市场 ，一群强劲的对手 ，急需拓展
的渠道和急需打开的产品知名度 。在这
种背景下 ，外界不同的声音对同仁堂健
康反而是一件好事 ，高关注度助推 “双
茶 ”产品完成最初的市场磨合 。俞睿璇
认为，同仁堂 “双茶 ”和竞品并不在同一
个维度上， 无意正面冲突 。“基于品类 ，
我们立足草本饮品 ；基于市场 ，我们着
眼大健康布局。”

在实际的市场营销举措上， 同仁堂
“双茶”亮相的表现可圈可点：产品包装美
观大方，无论整箱还是单罐，放在终端都
颇为抢眼；聘请国民女神高圆圆代言同仁
堂凉茶；时尚摄影师陈漫、国际小提琴家
柯信捷代言同仁堂玛咖乌龙茶，对中产阶

级与青年人群号召力强大，与健康草本饮
品的定位十分吻合；此外，密集的地铁、楼
宇广告的投放，精准锁定目标人群，打通
了生活圈与工作圈，对于下一步的渠道攻
势形成了有效配合。

3亿元人民币的开门红
为了保证优质的渠道质量，同仁堂健

康在此之前并没有贸然大规模地进行渠
道扩散，主要是在同仁堂门店及部分商超
卖场售卖，电商上也只是低调进驻了京东
的渠道。但即便如此，半年的时间也达到
了8000多万元的销售额。

“步入到2016年以后， 我们进入快消
品饮料市场， 我觉得这是一个更大的江
湖， 跟我们同仁堂之前的调性不一样，但
是我们现在通过三年规划有了自己的主
张，有了自己的调性。我们也很有信心”，
同仁堂健康第三方渠道事业部总监张丽
萍说。

张丽萍的信心马上在发布会现场得
到了应验，经销商反响热烈。除了应邀而
来的，还有更多慕名前来的希望得到授权
的经销商，现场甚至出现了一票难求的场
面。根据同仁堂健康公布的数据，截至发
布会结束， 累计意向签单金额已高达3亿
元人民币。

作为第一位上台签约的经销商，北京
浩嘉维商贸有限公司总经理张琳说：“同
仁堂是300年老字号品牌， 现在进入凉茶
市场恰逢其时，希望能够一起携手做大做
强健康凉茶市场。”

据悉，未来同仁堂健康还将针对重点
城市全力拓展渠道，开辟更多新鲜好玩的
跨界合作、社区体验、线上线下传播，吸引
年轻人感受老字号的魅力。

互联网金融大行其道，促使商业银行加快发力移动金融，各家银行不仅
对转账汇款大举免费牌，手机银行的产品不断完善，使用体验也不断优化，客
户对手机银行的接受和认可程度不断提高。去年商业银行手机银行交易额为
70.7万亿元，同比增长122.75%。调查机构的数据则显示，客户对手机银行满
意度得分为88.26分，比上年提升4.85分。那么，如今手机银行与支付宝、微信
等App在收费、产品和体验等方面，谁的成绩更为优异？

同仁堂凉茶代言人高圆圆现场亮相


