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又是一年半年考将至。按照以往的剧本，此时的银行网点应该是“硝烟弥漫”：客户经理疯狂拨打电话“求”资金过

夜，大厅里堆满赠品，为了月末最后几个小时的“时点数据”，全员加班到深夜，甚至不惜代价地进行“价格战”。然而，

2026年的6月，战场却异常“安静”。

监管持续整治、银行内部考核体系重构，让靠“一日游”资金、贴息返现、放松风控堆砌时点数据的老路失去生存空

间。存款端，银行不再靠利率补贴抢夺储户，而是通过下沉代发、商户收款、家庭资产配置等综合服务，深耕长期主账户

沉淀活期资金；信贷端，尽调、贷后流程全面收紧，基层客户经理前置识别风险，宁愿控量也不牺牲资产质量。当“630”

的灯火不再只为突击数字而亮，当客户经理不用再四处拆借短期资金，银行业才算真正走出粗放竞争，迎来属于长期

主义的新周期。

“一日游”存款资金不管用

“中考”将至，网点的揽储战场，没有往

年冲刺的喧嚣热闹。

放在前几年，五年期大额存单是银行

的王牌揽储利器，利率可观、安全性拉满，

是中老年储户锁定长期收益的首选。但从

2025年开始，国有大行、头部股份制银行

多次进行存款产品调整，不仅利率不断下

行，中长期存款供给也逐渐收缩，仅有部分

城商行、农商行为稳住负债规模，推出限时

高息大额存单。

“现在的大客户，进门先不聊别的，直

接掏出手机截图比价。”一位国有大行客户

经理感慨，这是他今年最直观的工作感受。

储户对利率十分敏感，仅0.1—0.2个百分点

的利率差距，足以让他们更换存款银行。

全民比价时代，“存款搬家”成了常态，

没人再把所有资金集中存在一家银行中，

大家纷纷选择拆分存放。上述国有大行客

户经理坦言，以前月末前一天存入一笔大

额资金就能拉升存款业绩，现在时点资金

的贡献微乎其微，日均沉淀才是硬指标，考

核权重的倾斜，让银行告别了对短期突击

资金的依赖，不过常态化的资金分流也使

得网点的日均存款指标有所承压。

没有利率优势怎么办？客户经理们只

能转变“打法”，转向综合金融服务突围。从

前坐等客户上门存钱，如今主动下沉服务、

深耕客户需求：绑定代发工资、商户收款

码、经营贷授信、社保卡、家庭资产配置，依

靠账户黏性沉淀低成本活期结算资金。

资深金融监管政策专家周毅钦指出，

上半年，银行普遍面临资金过剩压力，高价

吸收存款只会持续抬升负债成本、压缩盈

利空间，所以银行考核重心从时点存款规

模转向日均存款、负债成本管控，分支机构

冲时点动力大幅削弱，不再依靠短期高息

冲量，整体揽储行为趋于理性平稳。

贷款风控权重提升

如果说存款的压力来自负债成本约

束，贷款的转变则源于资产质量考核权重

的增加。

晚上8点，一家城商行网点的灯光依然

亮着，零售客户经理郑艳（化名）揉了揉酸

胀的眉心，将最后一笔企业客户走访记录

敲进系统，又在便签上密密麻麻地划掉几

个明天要跟进的存量到期客户，了解续贷

需求，杜绝小微存量客户流失。

工作节奏升级的背后，是贷款审批与

尽调标准的全面收紧，所有业务环节不再

有“捷径可走”。郑艳表示，从前行业通行做

法较为宽松，客户有真实资金需求、基本资

质达标，即可快速推进审批放款流程。如

今，每一笔贷款都要开展全方位核验，不仅

要严格核查企业及个体户的近半年经营流

水、实地核验门店及厂房的真实经营场景，

还要交叉验证客户的营业收入、上下游合

作渠道，确认多渠道稳定还款来源，精准甄

别资金挪用、隐性多头借贷、关联企业负债

过高等潜在隐患。无论合作年限长短、客户

资质优劣，一律不得简化尽调、贷后流程。

国家金融监督管理总局今年5月下发

的《关于做好2026年小微企业金融服务工

作的通知》，与往年内容相比，不再设定统

一的硬性普惠型小微企业贷款增速考核指

标，而是推动小微企业金融服务从“规模优

先”转向“质量优先”。

“监管部门取消普惠小微贷款硬性增

速考核指标，看似放宽了信贷投放的规模

约束，实则是引导银行摒弃粗放扩张模式，

强化信贷业务可持续经营能力建设。”一家

国有大行支行网点业务部门负责人补充，

过去不少银行一味追逐普惠贷款增速、投

放规模，为了完成考核指标，放松风控标

准、降低准入门槛，盲目向高风险小微客群

放款，短期数据亮眼，后期逾期、不良风险

集中爆发。如今行业形成共识，宁愿少放

款、暂缓放款、适度控量，也绝不盲目冲规

模、抢额度。

侧重长效指标培育

2025年以来，反“内卷式”恶性竞争成

为年内经济、产业领域热词，金融行业亦在

密集响应，对价格战、“唯规模论”说不。北京

商报记者调查发现，反“内卷式”竞争之下，

行业肉眼可见的变化落在明面：曾经季末刷

屏的贴息揽储、大额礼品返现、短期资金拆

借冲量等灰色操作大幅收敛，资金掮客的生

意日渐冷清，网点客户经理不敢再触碰合规

红线，依靠现金补贴、高价值礼品堆出来的

粗放式时点竞争，实实在在降温了。

“价格战”退场后，银行业竞争不再比

拼利率高低，转而押注在服务密度、客户覆

盖、综合经营能力方面。

直观的体现，便是客户触达从过去的

“节点突击”变成了如今的“硬性日常考

核”。北京商报记者了解到，部分网点对客

户经理设置了每日固定电话、微信拜访量

等量化指标，将沉睡存量客户、到期理财客

户、小微商户进行分层标记，要求循环反复

跟进。

在触达频次提升的同时，单客价值的

挖掘深度也是关注重点。有客户经理强调，

对接一位商户或个人客户，必须同步推荐

收款码、信用卡、手机银行、基金保险、代发

工资等全品类产品，单一客户覆盖产品数

量、中间业务创收成为核心打分项，行业不

再比拼谁规模冲得高，转而比拼谁能把客

户“挖得更深”。

银行业高质量转型仍在路上，以牺牲

合规底线和长远效益为代价的粗放式扩

张，已到了彻底纠偏的时刻。

在接受北京商报记者采访时，多位银

行一线员工直言，未来依赖规模冲刺、时点

冲量的粗放发展模式将彻底落幕，考核权

重将进一步向长期稳定日均、低成本结算

资金、客户综合价值、风险调整后收益倾

斜；合规管控也将贯穿业务全流程，中介买

规模、高息贴息、虚增业务等灰色空间持续

压缩。

“考核机制优化的核心方向可以向拉

长周期、穿透真实、动态平衡方向转型”，苏

商银行特约研究员高政扬指出，对银行而

言，应进一步将考核周期延伸为滚动日均

或跨周期考核，弱化任何单一时点数据的

权重，从制度上消除冲时点诱因，促使分支

机构和客户经理将重心转向客户全生命周

期价值经营。建立更具含金量的精细指标

体系，引入客户综合贡献度、户均规模稳定

性等多维指标。在风险与规模之间构建动

态平衡机制，将资产质量、不良率与规模增

长挂钩，实行浮动考核，避免因片面追求负

债端降本而忽视资产端风险敞口。

周毅钦建议，银行应精简基层的业务

指标，整合各类细碎的临时性考核任务，删

减那些脱离实际的考核细则，保留核心的

存款质量、客户经营、服务质效等关键指

标。优化考核导向，摒弃唯规模、唯数据的

考核模式，弱化短期增量考核，侧重长期客

户沉淀、低成本资金培育等长效指标，减少

基层突击补量、虚假冲时点的无效工作。

北京商报记者宋亦桐


