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银行激战消费贷“开门红”
“尊敬的客户，您在我行信用良好，特邀您办理‘××贷’，最低可优惠至3.0%，额度

最高可至30万元，额度、利率以最终审批结果为准。”临近春节，此类消费贷营销信息也
开始密集出现在消费者的生活中。

笔者近期调查发现，为冲击年初“开门红”业绩指标，银行消费贷市场的花式营销正
全面铺开，通过首贷立减、拼团、多业务叠加优惠等花式玩法，间接调降消费贷实际到手
利率。在业内人士看来，这一举措既顺应了整体利率下行趋势，也能提前锁定客户资
源、获取综合收益，是银行每年“开门红”期间的核心经营策略之一。

近日，笔者调查发现，为冲击“开
门红”业绩指标，中小银行已成为此次
消费贷“开门红”营销的主力军，首贷
立减、拼团、多业务叠加优惠等花式玩
法轮番上阵。

广州农商行一位客户经理向笔者
介绍，该行“金米消费贷款”系列正推
出多重限时福利，活动持续至 3 月
底。其中，“金米指尖贷”每周三上午
8点派送100张9.5折利率券，先到先
得。该产品支持线上秒批秒贷，额度
最高30万元，可选择3年期限及1年
内先息后本还款方式，使用利率券后
年化利率低至3.02%；“金米消费e贷”
则针对特定客群给出专享利率最低
3%的特惠，额度最高可达100万元，期
限最长7年，还款方式更为灵活，涵盖
等额本息、混合还款、按月还息按计划
还本及先息后本等多种类型。不过，
该特惠活动主要面向公务员、国企单
位员工及该行存量客户等优质客群。

为何银行会在年初集中发力消费
贷“开门红”？中国（香港）金融衍生品
投资研究院院长王红英分析指出，从
政策层面看，监管机构鼓励商业银行
支持消费经济发展，向信用良好的个
人发放消费贷，是我国经济向消费驱
动转型的重要金融举措。从业务发展
角度，通过“开门红”集中开展消费贷
业务，能更高效地锁定高质量、高信用
客户；从中长期来看，银行在深耕对公
业务的同时拓展消费贷，也是行业结
构化转型的主要方向。加之当前整体
利率下行，银行通过发放优惠券等方
式下调实际利率，既能顺应市场趋势，

也能锁定客户、通过关联业务获取综
合收益。

谈及在冲刺业绩的同时，银行应
如何做好信贷风险防控，开源证券银
行首席分析师刘呈祥指出，其关键在
于避免过度依赖“价格战”，而应优先
服务有真实消费场景的优质客户；强
化风控前置，运用大数据严查资金用
途与负债水平，防止套利与过度借贷；
动态调整策略，在规模冲刺后及时退
出低息活动，转向额度、期限等非价格
竞争。

对于2026年银行信贷投放走势
及消费贷“开门红”的实际影响，刘呈
祥预测，2026年银行信贷仍将延续

“早投放、早收益”思路，1月信贷投放
节奏可能呈现中旬逐渐增强走势。不
过，从实际影响看，短期消费贷的“开
门红”营销能在一定程度上提升其在
一季度信贷投放中的占比，但作用可
能有限。他分析称，这类活动通过低
利率吸引客户，短期内能快速做大规
模，推动消费贷余额显著增长，但占比
提升受制于两大因素：一是对公贷款
（如基建、制造业）仍是信贷主力；二是
消费贷自身风险暴露后，银行可能主
动收紧额度。

王红英也持类似观点，他认为一
季度受春节、元旦双节季节性因素影
响，对公贷款业务的增速及规模会受
到一定抑制，因此发力消费贷等个人
信贷业务成为商业银行的常规经营选
择。但从全年信贷结构来看，消费贷
的增长通常弱于对公业务，这一格局
短期内难以改变。

折扣拼团优惠轮番上阵

银行业理财登记托管中心日前发
布《中国银行业理财市场年度报告
（2025年）》，报告显示，截至2025年年
末，银行理财市场存续规模达33.29万亿
元，较年初增长11.15%，全年累计新发
理财产品3.34万只，募集资金76.33万亿
元。业内普遍预计，随着2026年居民定
期存款大规模到期，理财市场将迎来重
要机遇，但“稳”仍是资金的核心诉求。

数据显示，2025年，全国共有136
家银行机构和32家理财公司累计新发理
财产品3.34万只。截至2025年年末，全
国共有159家银行机构和32家理财公司
有存续的理财产品，共存续产品4.63万
只，较年初增加14.89%；存续规模33.29
万亿元，较年初增长11.15%。分机构类
型来看，理财公司已成为市场绝对主体，
截至2025年年末，其存续产品3.37万

只，存续规模30.71万亿元，较年初增加
16.72%，占全市场的比例达到92.25%。

从理财产品结构分析，固定收益类
产品占据主导地位。截至2025年年
末，固定收益类产品存续规模为32.32
万亿元，占全部理财产品存续规模的比
例达97.09%；混合类产品存续规模为
0.87万亿元，占比为2.61%；权益类产
品和商品及金融衍生品类产品的存续
规模相对较小。在期限结构上，1年期
以上的封闭式产品存续规模占全部封
闭式产品的比例为70.87%，较年初增
加3.72个百分点，显示长期产品吸引力
增强。从运作模式看，公募理财产品存
续规模31.46万亿元，占全部理财产品
存续规模的94.50%；开放式理财产品
存续规模为26.59万亿元，占全部理财
产品存续规模的79.87%。其中，现金

管理类理财产品存续规模为7.04万亿
元，占全部开放式理财产品存续规模的
比例为26.48%，较年初有所下降。

2026年，定期存款到期迎来高峰，
是否会进一步推升理财市场规模增长，
成为市场关注焦点。中金公司分析师
林英奇、许鸿明测算，居民定期存款
2026年到期规模约75万亿元，其中1
年期及以上存款到期约67万亿元；估
算2026年居民全部和1年期以上定期
存款到期规模相比2025年分别增长
12%和17%。在稍前举行的中国财富
管理50人论坛2025年会上，银行业理
财人士普遍指出，2026年大规模到期
的定期存款，将为银行理财市场带来新
机遇与新挑战。

中邮理财总经理彭琨提出，存款降
息效应会更加明显，大量定期存款到

期，居民风险偏好边际提升，都给银行
理财规模提升、产品体系拓展提供了机
会。中银理财董事长黄党贵分析，从总
量看，我国中等收入群体持续扩大，已
成为全球第二大财富管理市场。

面对可能的资金流入高峰，风险管
控备受关注。有业内人士指出，回想
2022年债市风险引发理财市场赎回潮，
面对2026年的“泼天富贵”，若相应风险
把控不好，也可能形成较大的风险。

综合来看，2025年银行理财市场
在规模稳健增长的同时，产品结构持续
优化。面对2026年定期存款到期高峰
带来的历史性机遇，行业在积极拓展规
模的同时，更需牢牢把握“稳”的核心诉
求，加强投资者适当性管理和风险管
控，推动银行理财行业实现高质量发
展。 （每日财经）

2025年银行理财市场存续规模增逾11%
业内预计今年将迎“泼天富贵”

据央行披露的《2025年四季度金
融机构贷款投向统计报告》，2025年四
季度末，我国不含个人住房贷款的消费
性贷款余额 21.16 万亿元，同比增长
0.7%，全年增加1802亿元，市场整体
规模稳步增长。

与此同时，在规模稳步增长的背后，
行业服务格局也在发生深刻调整，金融
机构从以往聚焦一二线城市及高净值优
质客群，逐步向三四线城市、县域与农村
市场纵深延伸，持续扩大服务覆盖面，精
准激活下沉市场的普惠金融需求。

在下沉市场的布局与竞争中，不同
类型机构的优势各有凸显，大中型银行
凭借资金成本低、风控体系成熟等核心
优势，聚焦下沉市场中资质优良的客户
群体与重点消费场景，以稳健的服务与
营销模式抢占市场份额。

相较于大型银行，以城商行、农商
行为代表的中小银行凭借深耕本地的
区位优势、贴近基层的客群基础创新营
销思路，推出首贷立减、拼团优惠、多业
务权益叠加等多样化营销举措，花式玩
法兼具实用性与吸引力。

但在业内人士看来，消费贷下沉不

能简单地依赖“降价抢客”，而是需要在
合规、风控与收益之间找到平衡。王红
英认为，消费贷下沉的核心，是商业银行
在合规经营、风险控制与业务发展之间，
找到兼顾利润增长的平衡点，这也是衡
量商业银行消费信贷业务专业化水平的
重要标准。其次，银行需重点考量消费
贷利率持续下行背景下，吸储成本与贷
款利率的利差空间，以及综合经营成本，
确保消费贷业务具备可持续的收益能
力，避免出现成本倒挂导致亏损。

基于此，王红英提出三点建议：一
是打造数据生态化场景经营模式，深度
嵌入本地核心消费场景，推广场景化产
品；二是强化金融科技在风控中的应
用，科学评估客户信用后精准放贷；三
是加强风险教育，引导消费者理性借
贷，保障市场整体发展质量。

刘呈祥进一步补充说，中小银行消
费贷下沉面临客群数据缺失、定价被
动、场景渗透弱等现实问题，破局的关
键在于深耕本地市场，联合政府与社区
嵌入民生场景，通过“消费+经营”融合
产品创新及科技赋能风控，实现差异化
竞争。 （北商）

下沉之路如何走
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