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春节假期，国内汽车消费与出行市场
双爆发。随着新一轮国补开启，目前汽车
市场已形成“国补+区域补贴+厂促”的多
重让利体系，进一步激活春节购车需求。
业内人士认为，今年车市将步入总量稳
增、结构优化的高质量发展阶段。

“我一个人每天就要接待七八位到店
咨询的消费者，春节假期的咨询量比平时
大很多。”北京合生汇乐道汽车门店销售
人员表示，春节期间门店整体客流量有明
显攀升。

目前，新一轮汽车以旧换新补贴申请
窗口已经开通，开票价超过18.8万元的车
型可享受1.5万元的置换补贴。

此外，各大车企也在春节期间给出不
少优惠。例如，乐道汽车买车即赠送超

2000元的年货礼包，还有7年低息的优惠
购车方案；蔚来EC6车型选择租用100度
电池的方案，可享受一年内租一月免一月
的活动；鸿蒙智行在2月3日—3月2日期
间给出多重购车权益，其中问界M9享受
2.5万元的现金优惠、2万元的智驾抵扣包
等价值8.7万元的权益；极氪汽车则在2
月给出含保险补贴、厂家补贴等共计2.2
万元的现金优惠。

与购车市场同步火爆的是春节新能

源租车热潮。在9天长假、高速免费、“飞
机/高铁+租车”出行模式普及等多重作用
下，春运期间租车订单量创历史新高。神
州租车数据显示，今年春节新能源车型预
订量同比增长6倍，占租车总量的比重达
42.3%，首次突破四成。

除传统枢纽城市如北京、广州、昆明、
深圳、海口等凭借强辐射力稳居预订量前
五外，冰雪与避寒两大主题游同步升温，
北向赴阿勒泰、喀什等冰雪景观目的地，

南向往三亚、海口、西双版纳避寒。在乌鲁
木齐从事租车业务的马先生表示，随着补
能网络的完善，这两年落地乌鲁木齐租车
前往各大雪场的客户中，逐渐开始有青睐
新能源车型的人，“现在高速服务区、雪场
附近酒店内都配备充电桩，补能便捷且在
新疆几乎无需排队，所以即便是极寒地区
也有选择租电车的消费者，其中四驱车型
更受欢迎”。

从用户结构看，“00后”首次成为租车
主力，订单量同比上涨63%。神州租车方面
表示，年轻用户对个性化与科技感的追求，
直接引爆新能源与特色车型的需求。同时，
想在春节体验个性化车型的用户比以往多
出一倍，兼具智能座舱与大空间的国产新
能源车成为“过年新宠”。 （钟欣）

春节假期需求释放

汽车消费购租两旺

与以往单纯依靠上浮存款利率吸
引客户不同，近期多家银行推出的营销
活动明确聚焦于“资产配置”。

据调查，目前包括国有大行、股份制
银行等在内的不少金融机构，纷纷推出形
式多样的“资产配置礼”活动。这类活动的
奖励通常与客户在银行持有的金融资产
规模或资产配置的多元化程度挂钩。

以农业银行为例，其“资产提升有
礼”活动将持续至4月30日。根据2月
的活动规则，客户若在当月实现月日均
金融资产较2025年12月的基数有所提
升，即可按提升档位抽取奖励。最低档
要求提升 10 万元（含）至 30 万元（不
含），可获5.2万“小豆”；最高档需提升
600万元以上，奖励高达240万“小豆”。

该行明确，计入统计的金融资产包括存
款、理财、基金、保险、储蓄国债，以及该
行的“债市宝”“存金通”产品。

付一夫表示，银行普遍将一季度视
为全年业务的“开门红”阶段，抢占这一
窗口期对全年业绩至关重要。当前环境
下，银行更倾向于通过“资产配置礼”而
非单纯提高存款利率来吸引资金，原因
有二：一方面，存款利率已处于较低水
平且持续下行，单纯靠利率竞争空间有
限且会进一步压缩银行息差；另一方
面，“资产配置礼”能够引导客户资金从
存款转向理财、基金、保险等多元产品，
既有助于银行提升中间业务收入，也能
通过资产配置服务增强客户黏性，符合
零售业务向财富管理转型的大趋势。

“资产配置礼”花样多

春节过后，居民闲置资金集中进入配置
窗口，银行理财市场迎来新一轮布局热潮。
多家理财公司抢抓开工季节点，密集推出各
类理财产品，一场面向节后回流资金的理财

“抢客战”正式打响。
中国邮政储蓄银行研究员娄飞鹏表示，

理财公司集中推出开工季理财产品，主要是
为承接节后回流资金与到期存款，同时在低
收益环境下通过差异化产品设计提升客户
黏性、强化品牌渗透，满足不同风险偏好投
资者的配置需求，实现管理规模与客户群体
的双重增长。

差异竞争态势明显

从机构布局来看，不同类型理财公司差
异化竞争态势明显：国有大行理财公司侧重
稳健产品线与全场景覆盖，股份行理财公司
聚焦中低风险赛道，通过期限与流动性搭配
构建产品矩阵。

农银理财按照风险偏好分层布局，形成
“保守+稳健+进取”产品体系。现金管理类产
品“农银时时付”76号支持每日开放申赎，近
7日年化收益率为2.08%；稳健型产品“农银
安心·天天利”（票息优选）近1月年化收益率
为2.19%；进取型产品“农银进取·灵动”180
天（多元衡享）近1月年化收益率达5.66%。

工银理财则构建全场景产品体系，聚焦
固收增强类产品，满足投资者稳健增值的需
求。其中，“天天鑫添益”采用宏观对冲策略，
近1月年化收益率达2.3%，成为此次开工季
专属方案中的亮点产品。

“今年开工季专属理财产品热度明显高
于往年同期。”一位国有大行理财经理表示，
在存款利率下行背景下，稳健型理财需求持
续上升，近期客户咨询与申购量显著增加。

理财市场回暖可期

业内专家表示，在流动性环境保持合理
充裕、节后居民闲钱集中释放的双重支撑
下，理财市场已迎来资金配置“黄金窗口
期”，当前市场回暖趋势明确，投资者应结合
自身风险承受能力，理性选择适配产品。

苏商银行特约研究员薛洪言表示，春节
假期后，居民年终奖、红包等闲置资金迎来
集中再配置窗口，稳健、灵活、适度增强成为
当下理财需求的核心特征，多家理财公司推
出的现金管理、固收等稳健型产品受到这类
资金青睐，充分体现出节后理财市场的活跃
度以及配置需求的旺盛。

政策层面，中国人民银行2月 25日开
展6000亿元 1年期MLF（中期借贷便利）
操作，对冲当月3000亿元到期量后实现净
投放3000亿元；叠加买断式逆回购，2月份
中期流动性合计净投放9000亿元，规模较
1月份略有回落但仍处高位，为理财市场平
稳运行营造了充裕的资金环境。

针对节后资金配置，薛洪言表示，选择
理财产品不能只关注收益率，还应重点查看
底层资产构成、历史净值波动及最大回撤等
指标，客观评估自身风险承受能力。在具体
配置上可分层规划：日常灵活取用的资金可
选择R1级现金管理类产品、短期闲置资金
适合R2级持有期固收产品、中长期规划资
金则可配置封闭型固收或“固收+”产品，兼
顾安全性与收益性。 （中新）

银行理财市场
“抢客战”升温

稳健型产品成主流

从“揽储”转向“揽资产”

银行力推“资产配置礼”
春节假期刚过，银行网点迎来一波存款

高峰。“春节后，居民和企业资金从节日消费
和闲置状态重新回流银行体系，形成明显的
存款增长期，这是银行吸纳低成本资金、优
化负债结构的重要时机。”苏商银行特约研
究员付一夫表示。

为抓住这一资金回流窗口，多家银行纷
纷推出以“资产配置礼”为代表的营销活动，
从传统的“揽储”转向“揽资产”，通过提升零
售 AUM（资产管理规模），全力冲刺全年业
务“开门红”。

付一夫分析称，当前银行密集推出
“资产配置礼”等营销活动，反映出银行
正在发力零售AUM。

其背后原因多样。一是随着利率市
场化推进，银行依赖存贷利差的传统模
式面临挑战，发展财富管理、提升AUM
成为增加非息收入的重要方向；二是零
售客户尤其是财富客群的综合价值更
高，通过资产配置服务可以深度挖掘客
户潜力，提升银行整体收益；三是金融
脱媒趋势下，银行需要通过增强财富管
理能力来稳固客户关系，避免资金流向
其他金融机构或资本市场。

营销活动虽能在短期内带来资金流
入，一个现实问题也随之浮现，当活动结
束、礼品兑完，这些资金是会沉淀下来，

成为银行稳定的AUM，还是会迅速转
走，去寻找下一个“薅羊毛”的机会？

“要避免‘礼送完、钱转走’的现象，
银行需要从短期营销转向长期客户关系
经营。”付一夫强调。他建议，银行可从五
个方面着手。一是提升资产配置专业性，
根据客户需求提供个性化、持续跟踪的
服务；二是加强客户教育和陪伴，帮助客
户理解长期投资理念，建立信任关系；三
是完善客户分层经营体系，针对不同客
群提供差异化产品与服务，增强客户归
属感；四是强化数字化运营能力，通过
线上渠道保持与客户的日常互动，及时
响应需求变化；五是注重品牌与口碑建
设，让客户认可银行的服务价值而非仅
受礼品驱动。 （中新）

银行发力零售AUM

要避免在热闹的营销活动过后出
现“礼送完、钱转走”的现象，银行需要
从短期营销转向长期客户关系经营，要
从“产品销售”转向“客户经营”，才能真
正提升客户黏性。 （CFP）


