
利率“探底” 中介喊“放水”

银行“开门红”信贷调查：盛宴下的风险底线

张佳琳 李蕴奇

年初历来是银行信贷投放的“黄金窗口期” 。 为冲刺“开门红” 业绩，

多家银行通过下调利率、提速审批来争夺优质客户。 在社交平台上，不少贷

款中介借此宣称银行“悄然放宽了信贷审批标准” 。

中国证券报记者调研发现，尽管银行员工为完成业绩指标（有的银行

要求1月完成全年贷款任务的30%以上）而积极营销，甚至承诺若后续贷款

降息可协助客户调整利率，但所谓的审批“放水” 仅是贷款中介的营销话

术。 银行实际的贷款审批，依然严格遵循大数据风控模型，对客户资质与资

金用途进行审慎把控。

“这个贷款利率是近期最低价”

从事贷款中介多年的小李告诉记者：“在不同的月份， 从银行贷款的

‘含金量’和‘难度’ 是不同的。 每年1月都是银行‘开门红’ 的关键期，此

时从银行贷款能够实现额度放水、利率最低、审批开绿灯。 ”

小李特意嘱咐，哪怕现在不急着用钱，也要在1月把贷款办下来，别拖

到2月。 原因在于，经过1月的贷款投放，很多银行的阶段性额度已经消耗殆

尽。 到了2月，银行会收紧口子，贷款审批标准也会变得严格。

随后，记者分别以经营贷客户和消费贷客户身份，咨询了多家银行的

客户经理。 成都银行个贷经理小于表示，1月正值银行“开门红”期间，为了

争夺客户，有些银行可能会在审批尺度上有所放松。 目前，成都银行消费贷

最低利率是3.0%，并且有消费券补贴和贴息活动。

“现在申请消费贷，能够领取100元消费券，可以抵扣现金使用。而且有

贴息活动，消费贷用于消费的话，利息最高可以返1500元，十分划算。” 小于

说。

1月20日，招商银行贷款经理小全在得知记者有贷款需要后，力劝即刻

申请贷款。 小全说，目前该行经营贷利率最低为2.7%，消费贷利率最低为

3.0%。小全说：“这个贷款利率是近期的最低价。如果您贷完以后，我行的贷

款利率后续有调低情况，还可以给您做贷后变更。 ”

记者在调研中发现， 目前多数银行消费贷与经营贷的利率相差不大。

即使贷款利率略高于同业，银行也会以各类优惠活动的形式，把实际贷款

利率降下来。 例如，浦发银行北京地区某支行的客户经理表示，目前该行消

费贷利率为3.1%，客户在领取优惠券后，利率可降至3.0%。优惠券不定期发

放，主要是为了吸引客户。

15天完成月度任务指标的118%

为实现“开门红” 的亮眼业绩，不少银行在去年底便开启了项目储备

和筹备工作。 某国有大行陕西地区支行负责人告诉记者，该行在“开门红”

首日投放一手房按揭贷款、个人消费贷款、个人质押经营贷款共计2000余

万元，为全年业务发展奠定基础。

据悉，该支行制定岁末年初个贷业务“勇攀高峰” 考核方案，实现差异

化考核，并设立营销活动冠军、亚军、季军等专项奖项，日常按节点通报业

绩进度。 深耕客户需求，分层分类进行阶梯式精准营销，同时深入区域内优

质企事业单位，开展上门服务，方便快捷解决客户融资需求。

记者调研发现，不仅是国有大行，区域性银行也颇为在意“开门红” 的

业绩完成情况。 襄阳农商行营业部营业室人士表示，1月上半月，该行营业

部营业室零售贷款净增2666万元，完成1月份任务指标的118%。

为推动零售贷款业务全面开花，襄阳农商行营业部营业室实行全员营

销。 每日利用晨会开展零售贷款产品专题培训，从额度上限、利率档位、办

理流程到风控要点，逐一拆解讲解，确保每位员工都能成为“零售信贷产品

活字典” ；同时，鼓励柜员、大堂经理、客户经理在日常业务办理中，主动识

别客户信贷需求，提供一站式咨询、申请、办理服务。

晋城农商银行开发区支行表示，在2026年“开门红” 第一周期的业务

营销中， 该支行贷款业绩指标首战告捷，1000万元以下贷款净增2000余万

元，提前完成月度目标。 此举主要得益于去年11月-12月的前瞻性筹备。 该

支行的具体做法是，提前推进续贷，紧跟总行部署梳理到期贷款，主动对接

续贷、防流失、挖提额、控风险，缩短大额倒贷周期，为开年外拓腾出时间。

坚持常态化营销，推行“每日10-20个电话+外拓” 模式，覆盖多类客户；完

成2000余户渠道客户回访，叠加存款客户预约回访，深化客户连接。攻坚大

客户，锁定大金额贷款目标客群，注入规模增长动力。

贷款中介渲染银行审批“放水”

值得注意的是，对市场需求嗅觉敏锐的贷款中介利用信息差以及对银

行审批“放水” 的渲染，做起了“一手托两家” 的生意。 记者联系的多位贷

款中介中，超半数承诺“包批低息贷” ，手续费为2%-7%。一位贷款中介称，

可通过包装企业流水和纳税记录申请低息经营贷， 手续费为3%， 并暗示

“银行年初审核松” ，可帮助记者提高贷款额度。

“贷款中介不靠谱，银行所有标准化贷款产品都是公开的，客户完全可

以自己直接申请。 中介所谓的内部渠道，多数只是他们比普通客户更了解

各家银行的贷款产品细则和审批倾向。 ”某股份行北京分行信贷部人士告

诉记者。

当记者问及贷款审核标准时，上述浦发银行北京地区某支行客户经理

表示，客户在扫码填写资料后，该行会对此进行审核，报出客户可贷款额

度。“现在大数据审核很严格，基本上有一点问题都能给你揪出来。 ”该客

户经理说。

此外，一位中国银行客户经理表示，在银行“开门红” 期间，银行员工

有任务指标，但贷款业务的审核标准没有明显放宽。 对于有逾期记录的客

户，可能存在拒贷风险，建议客户以银行风控系统判定结果为准。

中国邮政储蓄银行研究员娄飞鹏认为，在银行“开门红” 期间，贷款中

介往往以夸大性的宣传作为营销手段，银行实际贷款审批仍会严格控制客

户资质与资金用途。

记者调研发现，为了宣传自家银行贷款产品，尽快完成贷款任务指标，

部分银行客户经理会在社交平台上发帖吸引客户。 例如，有银行客户经理

发帖称，申请该行消费贷可送50元立减金，贷款线上即可申请，客户有缴纳

个人所得税记录或缴存公积金记录即可办理。 该客户经理告诉记者，若后

续贷款提款使用，还可根据具体金额，继续赠送相应等级的立减金。

对此，娄飞鹏表示，银行可在服务体验、产品设计、客户分层等维度打

造差异化优势。 例如，为客户提供定制化还款方案、专属客户经理、智能化

审批、场景化金融生态等非价格服务更好地提升客户体验，在此过程中逐

步形成核心竞争力。

“这个贷款利率是近期最低价”

从事贷款中介多年的小李告诉记者：

“在不同的月份，从银行贷款的‘含金量’和

‘难度’是不同的。 每年1月都是银行‘开门

红’ 的关键期，此时从银行贷款能够实现额

度放水、利率最低、审批开绿灯。 ”

小李特意嘱咐， 哪怕现在不急着用钱，

也要在1月把贷款办下来，别拖到2月。 原因

在于，经过1月的贷款投放，很多银行的阶段

性额度已经消耗殆尽。到了2月，银行会收紧

口子，贷款审批标准也会变得严格。

随后，记者分别以经营贷客户和消费贷

客户身份，咨询了多家银行的客户经理。 成

都银行个贷经理小于表示，1月正值银行

“开门红” 期间，为了争夺客户，有些银行可

能会在审批尺度上有所放松。 目前，成都银

行消费贷最低利率是3.0%，并且有消费券补

贴和贴息活动。

“现在申请消费贷， 能够领取100元消

费券，可以抵扣现金使用。而且有贴息活动，

消费贷用于消费的话，利息最高可以返1500

元，十分划算。 ” 小于说。

1月20日， 招商银行贷款经理小全在得

知记者有贷款需要后， 力劝即刻申请贷款。

小全说， 目前该行经营贷利率最低为2.7%，

消费贷利率最低为3.0%。 小全说：“这个贷

款利率是近期的最低价。 如果您贷完以后，

我行的贷款利率后续有调低情况，还可以给

您做贷后变更。 ”

记者在调研中发现，目前多数银行消费

贷与经营贷的利率相差不大。即使贷款利率

略高于同业，银行也会以各类优惠活动的形

式，把实际贷款利率降下来。例如，浦发银行

北京地区某支行的客户经理表示，目前该行

消费贷利率为3.1%， 客户在领取优惠券后，

利率可降至3.0%。 优惠券不定期发放，主要

是为了吸引客户。

视觉中国图片

地址：北京宣武门西大街甲

９７

号 邮政编码：

１０００３１

电话：编辑部

６３０７0３57

发行部

６３０７0３２６

、

６３０７0３２４

广告部

６３０７２６０３

传真：编辑部

６３０７０４83

、

６３０７０480

广告部

６３０７１０２９

零售价格：

4．0０

元 广告许可证：京西工商广字

００１９

号

资管时代

2026/1/21

星期三 责编

/

殷 鹏 美编

/

马晓军 电话

/010-63070565

A04

Institution

存款集中到期窗口开启 银行留客强化AUM考核

●本报记者 李静

“2022年理财市场波动后， 部分资金流

向了三年期存款产品。自2025年10月起，该批

高息存款陆续到期， 预计将在2026年上半年

迎来集中兑付。”南方地区某城商行个人金融

部人士说。

高息存款的集中到期窗口已然开启，叠

加存款利率显著下行， 一笔规模预计高达数

十万亿元的资金正徘徊在十字路口。 中国证

券报记者调研了解到， 不同风险偏好的客户

会做出差异化选择， 预计将有过半资金通过

转存，继续追求稳健安全；其余资金则可能流

向理财、资本市场。 为应对存款分流压力，银

行机构正从营销策略、 产品创新到考核体系

进行系统性调整， 以期在利率持续下行的环

境中留住客户。

集中到期窗口开启

多位银行人士表示， 高息存款将在今年

上半年迎来集中兑付期， 其中一季度最为密

集，“从行业规律看，一季度通常为银行‘开

门红’ 的关键阶段， 结合三年期存款周期推

算， 一季度正好对应高息存款集中到期的窗

口期。 ” 中部地区某城商行人士解释道。

关于这波定期存款的到期规模， 目前暂

无官方统计数据， 但业内人士一致认为其体

量庞大。据多家券商研究所测算，今年到期的

高息存款规模将达到数十万亿元。 事实上，去

年以来，这部分资金已逐步进入兑付窗口期，

市场对此已有所体现。例如，去年理财市场存

续规模显著增长， 部分增量资金正是来自到

期存款的再配置。

推动这一资金流向转换的核心驱动力，

是近年来显著的利率落差。 上述南方地区某

城商行个人金融部人士表示，2022年三年期

存款利率大都在3%以上，如今同期限产品利

率已普遍降至“1字头” ，几乎腰斩，客户面临

再投资选择。

资金各寻出路

由于定期存款到期规模庞大， 各类金融

机构正积极布局以承接部分资金转移需求。

值得注意的是， 不同风险偏好的客户群体在

产品选择上呈现显著分化。

部分客群坚持将资金安全性置于首位，

对收益率的要求并不高。 前述南方地区某城

商行个人金融部人士透露：“从我行的数据

看， 当前三年期到期存款的转存率为50%

-60%，这意味着有过半资金选择继续留在存

款产品当中。 ” 他同时观察到，部分客户会先

将定期存款到期资金转为活期， 后续仍然会

选择定期存款。

对于追求稳健收益的客户， 存款产品的

吸引力已大不如前。“存款利率步入下行通道

是长期趋势， 我们无法再提供过去的高利

率。 ” 上述中部地区某城商行人士坦言。

业内人士表示，当前存款资金分流渠道

呈现多元化特征： 一些风险偏好较高的资

金流向股市、基金；低风险理财产品凭借相

对稳健的收益， 吸引了不少当年从理财回

流储蓄的资金。“近两年贵金属价格持续走

高，投资收益可观，也分流了部分风险偏好

较高的存款到期资金。 ” 一位银行人士补充

道。 面对多渠道分流的现实，银行仅靠单一

产品或服务， 已难以实现对到期存款资金

的全面留存。

银行花式接招

面对大规模存款资金到期与存款分流压

力， 银行业正在经历从产品创新到考核机制

的系统性转型。

多家银行采取“产品+服务” 双轨策略

应对挑战。记者调研发现，不少银行推出积分

兑换、资产提升奖励等“开门红” 营销活动，

旨在通过权益激励弥补利率下行带来的收益

缺口。

同时， 考核体系的转向也为应对存款分

流提供了制度支撑。“现在一些银行不再单一

考核存款规模， 而是以资产管理规模

（AUM）为核心指标。 ” 上述中部地区某城

商行人士说，“无论客户资金是配置在存款、

理财，还是配置在基金、保险，均纳入AUM统

一考核， 这促使银行更关注客户全资产配置

与长期关系维护。 ”

在产品端， 银行及理财公司正着力布局

存款替代型产品体系。 一类主打存款增强策

略、风险等级较低的理财产品受到关注。“虽

然这类产品的业绩比较基准较以往有所下

调，但仍显著高于同期限存款利率，为能够接

受净值小幅波动的客户提供了不错的选择。”

一位银行理财部门负责人表示。

在这轮存款到期潮中， 一场行业转型正

在悄然发生。 银行从传统的“存款立行”逻辑

转向以客户为中心的“财富管理银行” 模式，

通过多元化产品矩阵和综合性服务能力，应

对利率下行周期带来的挑战。

“稳健之上加点惊喜”

“固收+” 理财探路记

●本报记者 吴杨

“2025年，我持有的投资产品收益平平。 2026

年，我打算认真配置‘固收+’ 理财产品。 ” 一位广

东投资者在社交平台上的感慨道出不少人的理财

心声。

在存款利率持续下行、 传统固收产品收益率承

压的背景下，以固收类资产为底仓，辅以权益投资等

策略增厚收益的“固收+” 理财产品，正迅速成为投

资者资产配置中的重要选项。

“固收+” 产品受青睐

近日， 多家理财公司密集推介相关产品， 主打

“稳健之上加点惊喜” 。 农银理财1月20日发布“固

收+”精选理财产品推荐，以一款固收增强系列产品

为例，其以精选固收类资产打底，20%以内权益仓位

提高业绩弹性， 近三个月来年化收益率5.24%。 此

外，工银理财、交银理财等也加大了对“固收+” 产

品的宣传力度。

“如果客户风险承受能力较强， 愿意追求高收

益，我们会重点推荐‘固收+’ 产品。 这类产品风险

等级多在R3级（中等风险），预期收益率4%-5%。

虽然底仓以债券为主，但因含有权益类资产，净值

波动会比纯固收产品明显。 ” 一位国有大行客户经

理说。

某国有大行理财公司人士透露：“从2025年下

半年起，我们便将‘固收+’作为重点发力方向。”市

场数据也印证了这一趋势。华源证券报告显示，截至

2025年三季度末，“固收+” 理财规模约7.5万亿元，

较2025年二季度末增加约0.4万亿元。 目前，该类产

品存续规模超2000亿元的理财公司逾十家，行业集

中度显著，招银理财、农银理财、交银理财、中银理财

及光大理财占据42.5%的市场份额。

前述广东投资者表示：“‘固收+’ 理财兼顾债

券的稳健和权益类资产的弹性， 整体风格比股票基

金温和， 比纯债基金进取。 如果每年能实现稳定收

益，长期来看也是一笔可观的财富。 ”

顺势而起

“固收+” 赛道的快速崛起并非偶然，而是多重

因素共同作用的结果。

随着存款利率进入下行通道， 传统债券收益率

维持在较低水平， 居民庞大的储蓄资金面临再配置

的迫切需求。华源证券固收首席分析师廖志明表示，

资管新规打破刚兑后，“固收+” 或成为承接万亿元

级存量资金的主力工具之一。 邮储银行研究员娄飞

鹏认为，理财公司发力此类产品，正是为了应对低利

率环境下纯固收产品吸引力下降的挑战。

同时，一笔规模可观的资金正在酝酿转移。中邮

证券固收首席分析师梁伟超提供了一个重要的观

察：2023年一季度，大量资金流向三年期定期存款。

按期限推算，这部分存款将在2026年一季度集中到

期。然而，定期存款的吸引力已大不如前。 在低利率

成为常态且权益市场可能存在结构性机会的预期

下，部分资金具备向理财产品迁徙的动力。

此外，客户需求变化也是一大影响因素。“经过

长期陪伴教育， 理财客户对净值波动的接受度与风

险认知均有所提升，更能接受复杂产品。 ” 中邮理财

高级业务专家唐倩华分析。

巨丰投顾高级投资顾问于晓明补充道，近年来，

A股的结构性行情、 金价走强等市场机会也为多元

增强策略的兴起提供了窗口期。

构建差异化能力是关键

面对广阔的市场前景，理财公司如何在“固

收+” 赛道中构筑竞争优势，成为行业发展中的一道

关键命题。

“理财公司的优势和短板都很鲜明。” 于晓明认

为，其优势在于依托母行具备更强的固收信用研究、

广泛的渠道客户基础与稳定的负债流动性， 还能联

动母行多业务资源形成协同。 然而， 与公募基金相

比，其权益投研能力、策略的多样性以及市场化的人

才激励机制仍需完善。

财通证券首席经济学家孙彬彬表示，由于银行

理财在权益类资产配置领域实践经验较少，目前不

少理财公司仍主要采用“+基金” 的模式实现“固

收+”策略。

那么，锻造“固收+” 能力的路径在哪里？ 业界

普遍认为，必须在巩固根基的同时，全力构建多元资

产配置与精细化风险管理体系。

唐倩华将2026年视为发展“固收+” 产品的关

键窗口期。 “多资产多策略产品的市场空间非常广

阔。 ” 她表示，驱动规模增长的核心在于投研体系的

深化，构建能够穿越周期、精细化的资产配置框架，

推动产品设计从单一爆款向满足不同客群需求的

“立体化产品矩阵” 演变。

梁伟超道出理财公司的一个独特优势： 在运用

衍生品等工具进行风险对冲、回撤控制机制等方面，

理财公司面临的政策约束与运用方式相对灵活，这

为理财产品平滑净值波动提供了制度空间。“未来，

理财产品收益率提升更可能沿着稳固固收底仓、结

构性引入权益类资产、 强化风险管理能力的路径推

进。 ”他说。

年初历来是银行信贷投放的“黄

金窗口期” 。 为冲刺“开门红” 业绩，

多家银行通过下调利率、 提速审批来

争夺优质客户。在社交平台上，不少贷

款中介借此宣称银行“悄然放宽了信

贷审批标准” 。

中国证券报记者调研发现， 尽管

银行员工为完成业绩指标（有的银行

要求1月完成全年贷款任务的30%以

上）而积极营销，甚至承诺若后续贷

款降息可协助客户调整利率， 但所谓

的审批“放水” 仅是贷款中介的营销

话术。银行实际的贷款审批，依然严格

遵循大数据风控模型， 对客户资质与

资金用途进行审慎把控。

利率“探底” 中介喊“放水”

银行“开门红” 信贷调查：

盛宴下的风险底线

●张佳琳 李蕴奇

贷款中介渲染银行审批“放水”

值得注意的是，对市场需求嗅觉敏锐的

贷款中介利用信息差以及对银行审批 “放

水” 的渲染，做起了“一手托两家” 的生意。

记者联系的多位贷款中介中， 超半数承诺

“包批低息贷” ，手续费为2%-7%。 一位贷

款中介称，可通过包装企业流水和纳税记录

申请低息经营贷，手续费为3%，并暗示“银

行年初审核松” ，可帮助记者提高贷款额度。

“贷款中介不靠谱， 银行所有标准化贷

款产品都是公开的，客户完全可以自己直接

申请。 中介所谓的内部渠道，多数只是他们

比普通客户更了解各家银行的贷款产品细

则和审批倾向。 ”某股份行北京分行信贷部

人士告诉记者。

当记者问及贷款审核标准时，上述浦发

银行北京地区某支行客户经理表示，客户在

扫码填写资料后， 该行会对此进行审核，报

出客户可贷款额度。“现在大数据审核很严

格，基本上有一点问题都能给你揪出来。”该

客户经理说。

此外， 一位中国银行客户经理表示，在

银行“开门红” 期间，银行员工有任务指标，

但贷款业务的审核标准没有明显放宽。对于

有逾期记录的客户， 可能存在拒贷风险，建

议客户以银行风控系统判定结果为准。

中国邮政储蓄银行研究员娄飞鹏认为，

在银行“开门红” 期间，贷款中介往往以夸

大性的宣传作为营销手段，银行实际贷款审

批仍会严格控制客户资质与资金用途。

记者调研发现，为了宣传自家银行贷款

产品，尽快完成贷款任务指标，部分银行客

户经理会在社交平台上发帖吸引客户。 例

如，有银行客户经理发帖称，申请该行消费

贷可送50元立减金， 贷款线上即可申请，客

户有缴纳个人所得税记录或缴存公积金记

录即可办理。 该客户经理告诉记者，若后续

贷款提款使用，还可根据具体金额，继续赠

送相应等级的立减金。

对此，娄飞鹏表示，银行可在服务体验、

产品设计、 客户分层等维度打造差异化优

势。例如，为客户提供定制化还款方案、专属

客户经理、智能化审批、场景化金融生态等

非价格服务更好地提升客户体验，在此过程

中逐步形成核心竞争力。

15天完成月度任务指标的118%

为实现“开门红” 的亮眼业绩，不少银

行在去年底便开启了项目储备和筹备工作。

某国有大行陕西地区支行负责人告诉记者，

该行在 “开门红” 首日投放一手房按揭贷

款、个人消费贷款、个人质押经营贷款共计

2000余万元，为全年业务发展奠定基础。

据悉， 该支行制定岁末年初个贷业务

“勇攀高峰” 考核方案，实现差异化考核，并

设立营销活动冠军、亚军、季军等专项奖项，

日常按节点通报业绩进度。 深耕客户需求，

分层分类进行阶梯式精准营销，同时深入区

域内优质企事业单位，开展上门服务，方便

快捷解决客户融资需求。

记者调研发现，不仅是国有大行，区域

性银行也颇为在意“开门红” 的业绩完成情

况。襄阳农商行营业部营业室人士表示，1月

上半月， 该行营业部营业室零售贷款净增

2666万元，完成1月份任务指标的118%。

为推动零售贷款业务全面开花，襄阳农

商行营业部营业室实行全员营销。每日利用

晨会开展零售贷款产品专题培训，从额度上

限、利率档位、办理流程到风控要点，逐一拆

解讲解，确保每位员工都能成为“零售信贷

产品活字典” ；同时，鼓励柜员、大堂经理、客

户经理在日常业务办理中，主动识别客户信

贷需求，提供一站式咨询、申请、办理服务。

晋城农商银行开发区支行表示，在2026

年“开门红” 第一周期的业务营销中，该支

行贷款业绩指标首战告捷，1000万元以下贷

款净增2000余万元，提前完成月度目标。 此

举主要得益于去年11月-12月的前瞻性筹

备。该支行的具体做法是，提前推进续贷，紧

跟总行部署梳理到期贷款， 主动对接续贷、

防流失、挖提额、控风险，缩短大额倒贷周

期，为开年外拓腾出时间。坚持常态化营销，

推行“每日10-20个电话+外拓” 模式，覆盖

多类客户； 完成2000余户渠道客户回访，叠

加存款客户预约回访，深化客户连接。 攻坚

大客户，锁定大金额贷款目标客群，注入规

模增长动力。


