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多数银行存款卷不动 贷款却都 卷上天

银行“开门红”如火如荼，零售信贷业务

部分的利率卷成“白菜价”，置身其中的银行

人也倍感“压力”。

“仅仅在‘开门红’期间，我个人领到的信

贷任务是7500万元。”走访中，某股份制行广

州分行的信贷经理告诉记者，他一个人的任

务量都快赶上个别银行网点一年的任务量。

这部分任务里，不仅仅包括个人贷款业务，也

有针对普惠小微的各类信贷投放。好在年初

信贷冲量，“应贷尽贷，应放尽放”，不到一个

月他已经提前完成了任务。他同时表示，今

年开春以来，各家银行在信贷投放业务上的

竞争更加激烈，从上年末开始就竞相降低利

率争夺优质客户，因此“守住客户”也成了他

“开门红”的首要任务。

此外，在息差收窄的背景下，银行的“开

门红”面临一定压力，“提高零售贷款占比是

稳定净息差的有效措施，伴随住房贷款需求

减弱，银行需要在利率相对高一点的消费贷

款、汽车金融和信用卡贷款业务方面努力拓

展。”有银行业内人士表示。

值得注意的是，消费贷“价格战”过度，不

利于银行业务风险管理。光大银行金融市场

部分析师周茂华指出，消费贷利率下降有助

于降低消费者成本，刺激消费信贷需求和支

出。但消费贷利率下降，对银行净息差有一

定影响，过低的消费贷利率，容易导致出现跨

市场套利，引发部分消费过度，并可能催生局

部资产泡沫风险等。

业内认为，消费信贷利率进一步下降空

间有限，银行布局消费信贷的重点应该放在

创新产品设计方面，并着重提升服务质量、加

强风险管理能力，同时也要根据市场需求变

化进行动态调整。

《经济日报》评论指出，一味地采用低价

策略吸引客户并非长久之计。试图以“价格

战”赢得“开门红”基本达不到有效优化资产

负债的目的，更不能从根本上快速提升和培

育核心竞争力。面对激烈的市场竞争，银行

只有优化负债结构，才能夯实可持续经营基

础，为业绩“开门红”创造新机遇。不同资产

规模的银行要少用低价策略，多注重结合和

突出业务特色来实现负债与资产的合理匹

配，防止过度错配引发风险。同时，还需要多

渠道吸收优质负债，多举措压降负债成本，持

续促进资产负债良性循环。

“之前打算申请一笔消费贷，银行评估出

的年利率是 3.98%，当时觉得有点高就没贷

款，上周贷款经理打电话告诉我，现在使用优

惠券利率可直接降到 3%。”广州白领王先生

（化姓）告诉记者。

“银行现在已经这么卷了吗？”无独有偶，

娜娜（化名）向记者表示，她在年前接到了一

家城商行客户经理的推销电话，“当时推销的

那款消费贷产品用上打折券后，贷款利率比

存款利率还要低。”娜娜表示。

“优惠利率”“消费补贴”“优惠券”……开

年以来，在存款“降息”的大环境下，银行开门

红不再仅仅是以存款指标为重，信贷投放的

压力也浮出水面，多家银行纷纷铆足劲推出

让利活动，无论是消费贷还是面向小微企业

的个人经营贷，均出现了低于3%的产品。

其中，宁波银行的“宁来花”产品对新客

发放秒杀优惠券，该产品针对新客户可以提

供最高20万元的消费信贷，年化利率原本在

3.98%以上，使用优惠券后，最低利率可降至

2.8%。不过，该优惠券每天限发5张，想拿到

低息贷款利率还需要“拼手速”。

兴业银行推出了线上消费贷年化利率3%

起的促销活动，活动时间为2024年1月1日—3

月31日，受邀客户通过手机银行如成功申请

“兴闪贷”，即可在贷款支用页勾选利率折扣券

进行使用，优惠后年化利率（单利）低至3%起。

客户还可以通过拼团模式拿到较低的贷

款利率，在7日内邀约3位及以上客户成功申

请并审批通过，每位参团客户可分别获得1张

7.5折利率优惠券，每次成团成功限发放1张

“兴闪贷”利率优惠券，系统将根据成团情况，

自动为客户发放较高力度的优惠券。

浦发银行推出“浦闪贷，迎新年”活动，符

合要求的客户有机会领取一年期浦闪贷2.9%

年化利率（单利）优惠券，每周二定时可抢3%

利息券，同时，该行客户在2024年1月1日-2

月8日期间，还可领6.5折利率优惠券。招商

银行推出了“龙年迎春惠消费”活动，券后闪

电贷利率最低可享 3%。满足活动要求的客

户，根据优惠券发放时点客户最新的“招米

值”分数将发放不同的闪电贷利率优惠券。

走访中，一家国有行广州网点工作人员告

诉新快报记者，近期消费贷利率已经卷得“没

有什么空间了，正常就是3.6%-3.9%左右”，不

过，当记者问到个人经营贷业务时，他表示如

果有抵押的话，贷款利率可以低至2.8%。

一直以来，存贷业务是银行的两条业务

主线，也是银行锁定收益的重要抓手，消费信

贷由此成为了各家银行布局零售业务的“必

争之地”。在“开门红”期间推出优惠活动，正

是银行布局零售业务的重要策略。

中小银行逆势调息揽储，国有

大行和股份制行也在卷。

“开年就在卷！”某国有行广州

分行的相关负责人向记者表示，和

中小银行相比，大行在“开门红”冲

刺期间吸储的压力也不小，“一方面

是行里去年超额完成了存款目标，

今年开年为了实现增长，落到个人

的存款任务也在加码，另一方面是

同行为了拉存款都铆足了劲，我们

也不能松懈。”

某股份行的广州一家网点的理

财经理也表示，开门红遇到降息潮，

拉存款确实有难度，“虽然我们的存

款利率相比国有大行仍有一定优

势，但后期仍有可能继续调降，如果

想配置存款可以尽快行动，及早锁

定收益。”

尽管各家银行都表示揽储并

未放松，正在“降息”的银行定期存

款产品对于储户的吸引力正在进

一步减弱也是不争的事实。“目前

到网点咨询的大多是风险偏好低

的客群，以中老年客户为主，他们

也是银行揽储的主力军，不过，在

这轮存款降息潮下，他们也开始转

向储蓄型保险、大额存单、基金和

银行理财产品等。”某股份制行广

州一家网点的客户经理说。

记者留意到，在今年“开门红”

期间，银行理财产品的表现也可圈

可点，多款理财产品短期收益率突

破4%。比如，兴业银行代销的“稳添

利周盈增利 6 号 A”固收类理财产

品，近7天的年化收益率为5.521%，

民生银行代销的“天天增利现金管

理 51 号理财产品 E”净值型现金管

理类理财产品，截至 1 月 17 日，近 7

日年化收益率也保持在4.38%以上，

浦发银行代销的“双周鑫稳利”系列

有多款产品的收益率也突破4%。

普益标准数据显示，截至 2024

年 1 月 14 日，全市场存续现金管理

类理财产品的近1个月年化收益率

平均水平为2.43%，环比上涨0.05个

百分点；全市场存续开放式固收类

理财产品（不含现金管理类产品）的

近 1 个月年化收益率平均水平为

4.08%，环比下降 0.11 个百分点，现

金管理类产品近期收益率保持上行

趋势。

在银行网点经理的建议下，刘

女士最后选择了一款短期理财产

品，“希望在开门红期间冲一冲收

益，能赚一点是一点。”刘女士说。

上述股份制行的理财经理建

议，面对花样繁多的投资理财产品，

储户切不可盲目追求高收益而忽视

风险，应该基于自身风险承受能力

和投资理财需求，做好多元化的资

产配置。在“开门红”期间，储户可

以根据不同银行间各类存款产品

的利率水平，选择适合自己的存款

产品。

融 360 数字科技研究院分析师

刘银平表示，未来，银行揽储会越

来越激烈，坐等客户上门存款的时

代已经过去。在拓展客户方面，银

行需要从各个方面突破，比如渠道

联动带动存款业务，加大支付结

算、代发和收单、保证金等业务发

展来带动存款规模增长；通过财富

管理拓展客户，拓宽低成本存款派

生渠道；在存款成本压力之下，银

行也需要控制高成本存款的量价

水平。

竞争激烈
等客户上门的时代已过去

花式促消费 消费贷成“必争之地”

“价格战”过度 不利于银行业务风险管理

贷
款

2023年以来，消费贷利率已经“卷”出了

新低。融360数字科技研究院监测的数据显

示，2023年11月，全国性银行线上消费贷最低

可执行平均利率为 3.41%，环比下降 1 个基

点。而2022年11月份，全国性银行线上消费

贷最低可执行平均利率为4.20%。一年时间，

消费贷平均利率下降近80基点。

银行业资深观察人士苏筱芮认为，银行

消费贷利率持续走低一方面与银行业机构资

金面较为充裕有所关联，另一方面则是由于

在当前环境下，居民消费支出趋于谨慎，对消

费贷的需求也会受到相应影响，因此加剧了

银行机构对此类用户的争夺战。

有业内人士向记者表示，目前消费信贷

利率已经处于低位，预计 2024 年消费贷利

率下行空间有限。当前银行较低消费贷利

率的优惠主要是针对新客户和优质客户，

部分银行所提供的超低消费贷款利率更多

的是一种“营销手段”，而非可持续的主流

现象。随着居民和企业的消费信心逐渐恢

复，市场需求逐渐回暖，市场供需的博弈关

系也对消费贷利率的下行空间形成抑制。

利率已处于低位 未来下行空间有限


