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6年牵手百余家金融机构，小小软件助企业走向全国

宁波金融IT独角兽是怎样炼成的？
记者 薛智谊

6年前，宁大毕业生徐涛成立了易
得融信，为商业银行提供从开户前获
客、开户中验证、开户后运营管理的全
流程服务，由于解决了行业的痛点，广
受银行欢迎。现在，易得融信已经与全
国 100 多家银行取得合作，拿到了
1000万元的风险投资，正招兵买马全
力开拓全国市场。

互联网行业相对薄弱的宁波，出现
了一家走向全国的互联网企业。这家宁
波金融IT独角兽是怎样炼成的？创业者
是如何发现市场蓝海的？他的创业经历
能给其他创业者怎样的启示和借鉴？

东南商报创业分享会（第27期）
邀请易得融信创始人徐涛于本周六（8
月11日）下午分享他的创业经历。

大二就开始连续创业

徐涛是河北承德人，2001年考入宁波大学电子
信息专业就读。他大学二年级就开始创业，16年来
经历了多次创业，是一位连续创业者。

年轻的徐涛向往新鲜的生活环境，一心想去南方
城市，在高考填志愿时，他看着中国地图选择了长江
以南的宁波，在第一志愿栏上毫不犹豫地填上了“宁
波大学”，后来放榜，他的高考成绩非常优异，超过
北大录取线5分。

“我不觉得有什么后悔，因为我就是抱着创业的心
态来到宁波的。”徐涛说，2002年，读大二的他就和
几位同学就开始了创业。当时条件非常简陋，办公室
就设在寢室，资金缺口靠向同学募集才得以解决。一
开始，创业公司帮学校建网站，又到社会上承接一些
业务，但都是小打小闹，虽然没有大的发展，但养活
一支团队还是绰绰有余。

大学毕业后，徐涛成立公司开始给政府部门和一
些房地产公司、模具企业做网站。2007年，徐涛考
虑转型，与合作伙伴一起做了一个中国体检网，在网
上进行体检预约和档案管理。几年后，徐涛已掌握大
量在线数据，于是他思索出对于数据的管理应该是未
来最具价值的事情。

当时大数据概念开始流行，徐涛也坚信数据应用
的市场非常大，数据的价值会高于软件的价值。
2012年，在一个朋友的介绍下，他接到了一家银行
慈溪支行的业务。

这家银行面对越来越多的对公开户业务及大量
的企业账户维护倍感压力。当时企业客户要备足各
类证件前往银行网点排队等待，并填写一大堆开户
需要的资料，等待银行逐级递交审核盖章。

银行问：能不能开发一个软件，解决这一难题？
这正是徐涛的强项，他接下了这个任务，开发

了一个名为“易账户”的管理运营平台。第一笔业
务虽然只有几万元，但这是一个良好的开端，也意
味着公司一脚踏入了金融行业。

软件系统上线后，该支行3个多月的工作量一周时
间就完成了。对此称赞有加的银行又给徐涛介绍了好几
个新客户。

2012年，徐涛与从新加坡回国的同学共同创办
了易得融信公司。当时，企业注册所在地镇海区给
予了大力支持，易得融信作为镇海区留学生引进项
目还获得了150万元的资金支持。

开辟百亿蓝海市场

当记者问徐涛公司产品的优势时，他说，易得融信
旗下产品在政策解读、运营效率、销售规模、客户覆盖
等各方面均有显著优势，而垂直领域的竞争对手并不明
显，公司具有绝对领先的优势。

徐涛给我们演示了公司的“易账户”微信小程序。
通过这个小程序，可以在全国不同类型的银行进行预约
开户。

目前，易得融信专注于为商业银行提供全流程账户
服务，提供的对公开户服务和账户运营管理服务，可以
帮助银行提高效率90%以上。

徐涛坚持精耕细作，沉下去为银行服务，不仅仅给
银行提供数据服务，还直接帮银行获客。“哪些企业信
誉好，质量高，我们的系统都可以识别和验证，帮助银
行进行企业客户管理和运营分析。”徐涛自信地告诉记
者，有一家银行的运营数据显示，公司软件系统的获客
能力与一个支行相当。随着银行实体网点的减少，银行
对易得融信的依赖性会更强。

通过企业开户这一刚需场景作为入口，易得融信一
方面帮助商业银行更好地服务企业；另一方面，基于平
台沉淀的企业数据将延展出更多标准化的企业服务，这
将可能成为未来2B服务的入口。

据测算，全国银行的企业对公开户服务每年约消耗
1200亿元社会成本，易得融信通过推出全流程、全生
命周期的产品服务，节约近90%社会成本，同时开辟了
一个近百亿的企业账户蓝海市场。

吸引1000万元风险投资

2016年，易得融信拿到了第一笔天使投资，后
来又陆续有投资人出资支持，目前累计获得投资约
1000万元。

“以前，我认为企业账户管理只是一个传统的生
意，投资进来后，投资人给了我很多启发，也帮助我
打开了视野。我发现这是一个很有前途的事业，做市
场也更加放开手脚了。”徐涛说。

如今，北京、杭州、南京、乌鲁木齐、贵阳……
易得融信在全国20多个城市设立了办事处，与全国
TOP50里近30家城商行的总行及各地分、支行均有
合作。公司现有员工60多人，2/3分布在宁波以外的
全国各大城市开拓市场，预计今年年底员工将达到
100人左右。

创业
经历

创业
感悟

“无知者无畏”

徐涛坦言，虽然2012年就进入了金融领域，但
过了好几年才算真正入行，一是公司的产品成熟了，
合作的客户级别高了；二是自己对行业的理解更加成
熟了。

“刚入行时，我们甚至不知道行业有哪些竞争对
手，也不知道哪家企业是行业头部企业。”徐涛说，
随着对行业的深入，认知不断升级，他对产品和行
业有了很多新的理解。

“如果当时我们知道做银行对公账户管理有这么
难，我肯定不会进入这个行业。”徐涛坦言，无知者
无畏，凭着一股“初生牛犊不怕虎”的精神，他才
一步跨进了金融领域。

打开一扇窗，看见一片海。徐涛进入金融领域，
打造“超级账户”的经历，是一家企业“草根崛起”
的样板。

他是如何发现这个市场的？其中有着怎样的机缘
巧合？有着怎样的苦苦求索和不断试错？本周六，徐
涛将把他的成功“非常道”和盘托出，一吐为快！
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“专注才会有积累”

徐涛坦言，在创业的路上也历经了很多坑，如公
司在北京组建了10多个人的团队，花掉了几百万元，
但市场效果并不理想。软件开发也走了不少弯路，前
后投入了1000多万元，现在终于迭代到了稳定性与
兼容性并行的第四代。

问起徐涛创业最大的感受，他说，创业一定要专
注，要专注一个行业和领域，这样才能有积累。另外
创业者要不断学习，开阔视野。他也经常去北京、上
海等地听课。

徐涛现在为清华大学五道口金融学院GELP第三
期学员，他得到了金融学院院长廖理的大力支持。廖
院长认为未来对公账户大有可为，完全有可能出现一
家平台级的企业。像平安一账通是对私的，如果打造
一个面向企业的“超级账户”，未来的前景和相象空
间不可限量。廖院长还组建了一支专家团队帮徐涛规
划公司未来发展路径并提供行业资源支持。“我们的
产品粘性很强，一旦使用，其被替代的几率几乎为
零。”徐涛自信地说。


