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新形势下我行提升储蓄存款业务

竞争力的路径探析1

要点

 近年来，商业银行个人业务发展的市场环境发生了

较大变化。利率市场化、互联网金融、大资管纷至

沓来，储蓄存款业务首当其冲，受到了前所未有的

冲击。存款加速流失的背后是大量客户转移了资金

交易渠道和理财渠道，商业银行间、金融机构间、

传统与新兴金融媒介间对客户和资金的竞争进入

白热化。而商业银行在绩效考评、产品创新、渠道

支撑、营销行为等方面仍基本保持传统模式，未能

完全适应这个新变化。

 于我行而言，储蓄存款面临的挑战更为突出，存款

竞争力下滑态势尤为严峻。2013 年 9 月，我行储

蓄存款规模被农行一举超越，且差距仍在不断扩

大。虽然储蓄存款分流是大势所趋，在居民资产配

置中的占比不断下降，但储蓄存款对于现阶段的商

业银行，尤其是对于大型商业银行经营而言，仍然

具有非常重要的意义。它不仅仅是一项传统业务，

稳定而低成本的储蓄存款其实体现了商业银行的

综合竞争力，即银行在产品、定价、渠道、客户服

务等方面的综合竞争实力。我行储蓄存款业务竞争

力弱化问题值得警惕与关注。

 本课题试图通过对相关影响因素的调查分析，研判

储蓄存款未来发展趋势，探查我行储蓄存款业务竞

争力下降的原因，并提出下阶段提升储蓄存款竞争

力的对策建议。

重要声明：本报告中的原始数据来源于官方统计机构和市场研究机构已公开的资料，但不保证所载信息的准确性和完整
性。本报告不代表研究人员所在机构的观点和意见，不构成对阅读者的任何投资建议。本报告（含标识和宣传语）的版
权为中国工商银行城市金融研究所所有，仅供内部参阅，未经作者书面许可，任何机构和个人不得以任何形式翻版、复
制、刊登、上网、引用或向其他人分发。
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本文系中国工商银行城市金融研究所 2016 年度重点课题。
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一、近十年我国储蓄存款的变化及发展趋势研判

（一）近十年储蓄存款的发展特点总结

1.居民储蓄余额不断增长，但增速逐步下降。

改革开放以来，我国居民储蓄总体上保持了高速增长，从1979年的300亿，

到1989年的5000亿，再到1999年的6万亿、2009年的26万亿，截至2014年末，我

国居民储蓄存款余额已经接近50万亿元。

2000年至今，商业银行的储蓄业务发展大致可以划分为以下三个阶段：

阶段一：2000－2005年，商业银行储蓄业务平稳发展。广大居民的储蓄意

愿较强，投资理财意识尚处于逐步建立阶段，主要理财渠道仍为定期储蓄和凭

证式国债。

阶段二：2006－2008年，储蓄存款的发展开始与房地产繁荣以及资本市场

波动息息相关。随着居民家庭财产数量的增加以及理财意识的增强，个人理财

业务受到广泛认可，储蓄存款的投资属性逐步被其他更高收益产品或房产所替

代，居民资产保值增值有了更多选择。同期，资本市场经历了“慢牛”-“快牛”

－“熊市”的巨大转变，储蓄存款增量随之产生大幅波动。

阶段三：2008年以后，特别是2013年以来，储蓄存款增速大幅放缓。利率

市场化和金融脱媒化，特别是储蓄存款理财化、对公存款同业化以及金融服务

互联网化等，深刻改变着银行存款业务的市场生态，银行存款、尤其是储蓄存

款增速大幅放缓，银行资金来源的稳定性明显下降。根据人民银行数据，自2008

年起，金融机构资金来源各项存款中个人存款的增速不断下降，由2008年的26%，

降至2014的8%。

图 1 城乡人民币储蓄存款变化情况
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上市银行数据亦反映出这一趋势，近年来各项存款及储蓄存款增速均呈现

下降态势。其中，大型银行各项存款增速由2009年的23.8%，降至2015年的6.8%，

增速下滑17个百分点；股份制银行各项存款增速由2009年的34.9%，降至2015年

的9.9%，下滑25个百分点；三家城商行由45.1%降至17.8%，下滑27个百分点。

表 1 16家上市银行存款增速变化情况
2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

工行 10.8% 10.3% 9.0% 19.2% 18.8% 14.1% 10.0% 11.3% 7.2% 6.4% 4.7%
建行 14.8% 17.7% 13.1% 19.4% 25.5% 13.4% 10.1% 13.6% 7.8% 5.5% 6.0%
中行 10.8% 10.5% 7.6% 17.6% 29.2% 12.8% 17.0% 4.0% 10.1% 7.8% 7.8%
农行 15.6% 17.8% 11.2% 15.3% 23.0% 18.5% 8.3% 12.9% 8.7% 6.1% 8.0%
交行 18.5% 10.7% 15.7% 19.9% 27.1% 20.9% 14.5% 13.6% 11.5% -3.1% 11.3%
合计 13.1% 13.6% 10.6% 18.1% 23.8% 15.1% 11.3% 10.9% 8.5% 5.7% 6.8%
招行 23.8% 22.0% 21.9% 32.5% 28.6% 18.0% 17.0% 14.1% 9.6% 19.1% 8.1%
中信 22.0% 16.6% 27.3% 20.2% 41.9% 29.0% 13.7% 14.6% 17.6% 7.5% 11.7%
民生 28.4% 19.4% 15.1% 17.1% 43.5% 25.6% 16.1% 17.1% 11.4% 13.4% 12.3%
兴业 25.4% 19.1% 19.4% 25.1% 42.4% 25.7% 18.8% 34.8% 19.7% 4.5% 9.5%
浦发 27.1% 18.1% 28.2% 24.1% 36.7% 26.5% 13.0% 15.3% 13.4% 12.6% 8.4%
光大 13.3% 16.0% 7.5% 11.9% 32.1% 28.8% 14.5% 21.1% 12.5% 11.2% 11.7%
华夏 15.7% 18.9% 18.3% 10.6% 19.8% 32.0% 16.7% 15.6% 13.7% 10.7% 3.7%
平安 20.2% 15.1% 21.1% 28.2% 26.1% 23.8% 51.2% 20.0% 19.2% 26.0% 13.1%
合计 22.4% 18.5% 20.3% 21.9% 34.9% 25.5% 17.5% 18.3% 14.3% 12.6% 9.9%
北京 14.4% 17.4% 11.4% 21.6% 41.5% 24.8% 10.1% 16.2% 16.9% 10.6% 10.8%
南京 26.5% 22.3% 16.1% 23.2% 62.8% 36.8% 19.1% 28.4% 21.8% 41.6% 36.9%
宁波 26.1% 23.1% 20.2% 37.3% 45.3% 31.7% 21.2% 17.4% 23.0% 20.1% 16.0%
合计 17.4% 18.8% 13.3% 24.2% 45.1% 27.8% 13.5% 18.6% 18.9% 18.4% 17.8%
上市银

行总计
14.5% 14.4% 12.1% 18.8% 26.0% 17.3% 12.6% 12.6% 10.0% 7.5% 7.8%

从储蓄存款增速变化看，股份制银行降幅显著高于大型银行，且两极分化

情况明显。大型银行由2008年的17.8%，降至2015年的7.6%，下降10个百分点；

股份制银行由34.2%降至6.5%，下降28个百分点；城商行由2011年的11%，降至

2015年的7.6%。股份制银行储蓄存款增速下降较大型银行更为明显，且平均增

速已经低于大型银行，两极分化较为明显。其中，招行和平安2015年仍然保持

了10%以上的增长，而光大银行的储蓄存款2015年已经是负增长，兴业也逼近零

增长。
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表 2 16家上市银行储蓄存款增速变化情况
2008年 2009年 2010年 2011年 2012年 2013年 2014年 2015年

工行 23.6% 16.2% 12.5% 11.4% 12.2% 5.2% 4.2% 5.7%

建行 27.5% 20.8% 12.2% 9.9% 14.9% 8.6% 6.6% 8.3%

农行 25.3% 16.8% 16.0% 11.1% 14.1% 7.8% 7.2% 8.7%

中行 15.6% 16.8% 8.6% 4.1% 11.5% 8.6% 4.7% 8.3%

交行 21.9% 25.0% 12.4% 13.7% 16.4% 12.6% 0.5% 6.8%

合计 23.1% 17.8% 12.6% 9.8% 13.4% 7.6% 5.5% 7.6%

浦发 43.1% 27.4% 16.9% 21.2% 9.1% 11.0% 5.8%

招行 60.8% 21.7% 10.1% 14.2% 15.2% 4.6% 12.9% 10.7%

民生 26.7% 42.4% 19.1% 24.8% 36.4% 29.8% 5.5% 6.1%

兴业 65.3% 26.5% 20.9% 33.1% 18.1% 4.2% 0.7%

平安 21.9% 20.0% 78.8% 19.0% 16.8% 19.4% 10.9%

中信 16.9% 41.8% 23.2% 15.0% 19.2% 24.8% -0.1% 5.3%

光大 43.8% 43.4% 26.1% 41.5% 33.3% -1.1% 11.1% -1.7%

华夏 31.3% 36.3% 25.2% 13.2% 21.9% 14.2% 7.6%

合计 34.2% 19.4% 22.0% 22.4% 13.5% 9.1% 6.5%

北京 37.5% 34.2% 15.4% 21.3% 19.4% 11.0% 12.8%

南京 25.9% 54.2% 27.4% 18.7% 26.0%

宁波 80.2% 30.8% 19.1% 18.8% 36.8% 31.4% 20.9% 8.9%

合计 17.4% 28.8% 23.2% 14.5% 14.2%

16行平均 11.0% 14.5% 8.4% 6.0% 7.6%

2.储蓄存款呈现一定的活期化趋势，招行活期占比高出同业平均水平20个

百分点

从近十年的情况看，各行储蓄存款中活期存款的占比呈现一定变化，多数

行的活期占比均有所提升。2015年，16家上市银行储蓄活期占比的算术平均值

为40%，其中五大行均高于此水平，农行为五大行最高（48.3%）。招行的储蓄活

期占比为16行最高，达到69%，高出平均水平近20个百分点。

表 3 16家上市银行储蓄存款活期占比情况
2007年 2008年 2009年 2010年 2011年 2012年 2013年 2014年 2015年

工行 36.2% 35.7% 38.8% 43.0% 43.6% 42.7% 43.4% 43.9% 44.6%

建行 42.8% 38.2% 40.0% 42.6% 41.4% 41.2% 45.5% 39.2% 40.6%

农行 45.7% 43.6% 45.6% 49.2% 50.1% 50.2% 49.6% 47.8% 48.3%

中行 34.4% 33.1% 37.6% 38.9% 39.6% 40.8% 42.2% 40.5% 42.4%

交行 45.6% 38.3% 38.9% 42.5% 41.0% 37.0% 36.4% 39.9% 41.0%

浦发 30.6% 28.7% 30.1% 26.8% 25.0% 23.4% 23.5% 25.9%

招行 58.4% 51.1% 56.3% 58.8% 56.9% 56.7% 56.5% 59.0% 69.0%
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民生 24.7% 26.2% 31.0% 29.5% 27.4% 26.0% 25.5% 27.9%

兴业 41.3% 39.3% 43.7% 49.5% 49.8% 52.6% 43.9% 52.5%

中信 45.4% 23.5% 27.4% 29.1% 26.5% 24.8% 24.8% 28.7% 33.1%

光大 49.8% 35.0% 37.7% 35.7% 33.5% 50.4% 33.5% 34.7% 42.9%

华夏 31.0% 32.2% 35.9% 40.4% 37.4% 42.5% 40.8% 45.9%

北京 31.0% 31.0% 26.6% 25.6% 25.9% 28.1% 24.7% 28.1%

南京 33.4% 33.1% 28.3% 28.2% 25.1% 28.7%

宁波 33.6% 27.5% 28.7% 29.2% 31.2%

（二）影响储蓄存款增速的因素分析

1.城镇居民可支配收入增速不断下降

储蓄主要源自居民的可支配收入。从近十年的数据看，剔除2009年受国际

金融危机的扰动因素，城镇居民可支配收入快速增长，由2000年的6280亿元，

增长到2015年的31195亿元，增长了4倍。但增速基本处于不断下行状态，下降

趋势自2011年开始较为明显，约每年下降1.5个百分点。2015年居民可支配收入

的增速较2007年下降了9个百分点。可支配收入增速的下降对于商业银行储蓄存

款的增速产生了直接影响。

图 2 城镇居民可支配收入变化情况

2.城乡居民可用于储蓄、投资的资金增多，但资产配置进一步呈现多元化

态势

从近10年变化看，我国城乡居民恩格尔系数保持了较为稳定且小辐下降的

趋势，反映出居民生活质量持续提高，食品支出占总支出的比重逐步减少。除

了留存少量资金用于生活必需，人们可将更多资金投向其他投资领域。值得关
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注的是，农民的恩格尔系数下降明显，基本与城镇居民的恩格尔系数接近，表

明农民的富余资金在大幅增加。

图 3 近 10年中国恩格尔系数走势

随着个人财富的快速积累，我国居民的资产管理意识也在不断提升，加之

政策壁垒被逐步打破，我国资产管理行业进入“从无到有、从小到大”的快速

发展期。从业务范围看，我国资产管理业务从单一的存款类产品，发展为包括

银行理财、信托、保险、基金、券商资管等在内的多种资产管理类产品。这些

产品收益率一般均较银行储蓄高。尤其是银行理财，现阶段没有破除刚兑，本

质上等同于利息更高的储蓄，对储蓄的替代性更强。截至2015年末，我国金融

机构和第三方理财总规模为81万亿（2015年末居民储蓄余额约54万亿）。其中，

银行、信托、券商和保险是最大的理财机构。

表 4 2015年我国资产管理业务总额及结构
金额 占比

银行 23.5 28.95%

信托 16.3 20.08%

券商 11.89 14.65%

保险 11.86 14.61%

基金公司 16.65 20.51%

互联网理财 0.98 1.21%

合计 81.18 100%

根据贝恩公司研究数据，现金与存款在个人持有可投资资金中的比例，已

经由2008年的56%，降至2015年的47%，下降约10个百分点。此外，储蓄分流现

象在城市表现得更为突出。
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图 4 中国 2008-2015年全国个人持有的可投资资产结构

3.资本市场在分流储蓄的同时，还加剧了储蓄的波动性

回顾进入21世纪以来，中国股市的波动与居民储蓄增长呈现出明显的“跷

跷板”现象，股市的上涨往往伴随着居民储蓄增长率的下降，而股市的下跌则

会形成一部分储蓄存款的回流。下图显示，2007年牛市中，居民储蓄增长率降

到6.77%的低点，而到了2008年的熊市，该增长率变成了26.29%。受2014年底以

来股市火爆的影响，2015年上半年各行存款增速普遍降低，但随着2015年6月股

市暴跌，部分存款又回流银行体系，2015年前三季度各行存款增速均有所提升。

图 5 股市波动对储蓄存款增长率变动的影响
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4.我国逐渐步入老龄社会，一定程度也导致储蓄率下降

截至2015年，全国总人口为13.746亿，其中60岁及以上人口为2.219亿，占

总人口16.14%；65岁及以上人口为1.443亿，占总人口10.50%。按国际标准，我

国已经处于人口老龄化社会。人口老龄化对于储蓄增长有正反两方面影响：正

面影响是老年人风险偏好较低，将有更大比重的资产配置到储蓄或类储蓄等安

全产品上；负面影响是50周岁以上的客户多处于收入下降期，用于储蓄的整体

资金来源减少。从数据看，近十年来我国基本保持了一个较为稳定的国内储蓄

率，自2008年以后储蓄率略有下降，2008-2015年共下降了2.4个百分点。

图 6 2000-2015年国内储蓄率变化情况（%）

5.互联网金融正在分流储蓄，拉远客户与银行的距离

2013年下半年以来，以余额宝为代表的互联网金融产品正在慢慢撬动银行

储蓄，一方面分流银行存款，另一方面以同业存款的形式再流回银行，提升资

金成本；还有P2P理财等新型业务，通过建立平台，直接撮合有投融资需求的双

方，使资金脱离银行。比分流存款更严重的是，互金平台正在着力构建“金融

生态圈”，拉远客户与银行的距离，试图将银行后台化、管道化，威胁的将是商

业银行在整个金融服务体系中的核心地位。

（三）储蓄存款发展的新趋势研判

1.居民资金归储弱化

储蓄存款将继续稳步增长。虽然储蓄的投资功能在逐步被多样化产品所替



银行业研究 2017.02.09 第 14期

9

代，但其安全保障功能仍然存在。为此，随着居民可支配收入的增长，仍将有

部分风险偏好较低的资金以储蓄存款的形式存在，储蓄存款将实现一定增长。

居民资金归储弱化，储蓄增速将进一步下降。居民的理财意识将进一步增

强，投资渠道进一步拓宽，即便由于资本市场震荡或理财产品向净值型转变加

快，在一定阶段将使部分资金转变为储蓄，但整个居民资产配置多元化的大趋

势是不会改变的。而且随着城镇化建设推进以及普惠金融的发展，未来将有更

多村镇居民进入资产多元化配置行列，所以储蓄存款的增速将进一步下降。

2.储蓄存款小额化、短期化

利率逐步市场化，要求客户的大额资金以储蓄形式长期存放银行越来越不

现实，大额储蓄维护成本也将越来越高。未来还能长期存放的储蓄存款，大多

是客户应付日常生活和产生支出的零散资金或商户暂时闲置的结算资金。此外，

根据存款保险制度，机构对每名客户存款损失的赔偿有上限规定，这也导致客

户把存款分散于各家银行。据此，储蓄存款将呈现小额化、短期化趋势。

3.客户低端化、高龄化

储蓄存款是各类金融资产中风险最小、收益最低的品种。高端客户投资信

息多、投资渠道广、风险承受能力和意愿较高，资产中储蓄存款的占比会越来

越低。而低收入人群生活开支以及预备性支出在收入中占有较高比例。老年人

随着工作能力下降，理财方式趋向保守，资产将逐渐向低风险储蓄存款转移。

未来获取储蓄存款将越来越依赖于中低层级和中老年龄的客户。

4.储蓄受资本市场波动日益显著

未来客户的投资选择将更为丰富，与资本市场的联系将日益密切。因此商

业银行储蓄受资本市场波动的影响也将日益显著。在此背景下，哪家银行能够

源源不断地提供投资机会和投资信息，开展资本市场业务创新，客户才愿意把

大量的活期存款放在这家银行的账户里，随时出击。

5.重点拓展区域乡镇化

相对而言，城市客户投资意识更强，投资渠道也更多，资产中储蓄存款占

比相对更低。乡镇和农村客户相对保守，投资意识偏弱，资产中储蓄存款占比

较高。此外，受城镇化进程加快，财政转移支付力度加大，产业梯次转移等政
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策叠加因素影响，近年来县域及乡镇居民财富增长速度加快，农民的恩格尔系

数下降迅速，农民的富余资金量越来越大，储蓄存款呈现明显的“下乡”趋势。

近年涉农金融机构的存款增长情况良好，这也是在村镇占据优势的农行，储蓄

存款领先我行的主要原因之一。预计未来较长一段时间，乡镇和农村地区将成

为新增储蓄的重点区域。

6.资金流动网络化

随着社会经济的发展和网络化程度的提高，资金的使用效率越来越高，资

金流通渠道越来越广。资金不断在投资、消费、支付等环节流动，储蓄存款更

多时候表现为资金流动过程中的暂时停歇。比如大量的个人经营资金（包括个

人经营中得自于融资渠道的资金）反映为储蓄存款，第三方支付账户中被冻结

的在途结算资金也反映为丰厚的储蓄存款。未来若想获取储蓄存款，商业银行

不仅要追根溯源至资金源头，更需要掌握资金流动的网络渠道。

二、工行储蓄存款业务竞争力弱化情况及原因分析

银行同业面对同样的揽存形势，但观其表现，有优劣之分。在此过程中，

我行作为植根城市的存量大行，面临的同业挖角、客户理财习惯转变等冲击更

大，储蓄存款市场份额被不断侵蚀。我行储蓄存款竞争力下降问题，其表现在

储蓄，但背后隐藏的是客户粘性下降、结构恶化、产品单一、综合服务不足等

一系列问题，是综合竞争力下降的一个具体表现，值得全行关注。

（一）我行储蓄存款竞争力弱化的表现

1.储蓄余额与农行的差距不断拉大，对建行的领先优势不断缩小

从16家上市银行的数据比较看，截至2015年末，我行储蓄存款余额排名第

二，农行第一，建行第三。农行自2013年9月储蓄存款余额超越我行后，2015年

已经较我行多出4645亿元；2016年6月末差距进一步拉大至6690亿元；2012年建

行还较我行落后1.48万亿元，2015年差距已经缩小至1.23万亿元；2016年6月末

差距继续缩小至1.18万亿元。

表 5 16家上市银行储蓄存款余额（亿元）
2007年 2008年 2009年 2010年 2011年 2012年 2013年 2014年 2015年

工行 32,441 40,102 46,604 52,437 58,439 65,543 68,958 71,886 76,011

建行 23,271 29,677 35,847 40,228 44,194 50,779 55,146 58,770 63,674

农行 29,814 37,369 43,654 50,652 56,261 64,219 69,236 74,223 80,656
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中行 23,557 27,235 31,799 34,533 35,955 40,077 43,537 45,579 49,342

交行 5,288 6,448 8,062 9,063 10,306 11,997 13,510 13,579 14,506

浦发 1,515 2,167 2,761 3,229 3,915 4,271 4,742 5,019

招行 3,265 5,249 6,390 7,036 8,033 9,255 9,683 10,930 12,102

民生 1,075 1,363 1,941 2,312 2,886 3,938 5,109 5,392 5,721

兴业 889 1,469 1,858 2,247 2,991 3,534 3,681 3,708

平安 582 710 852 1,523 1,812 2,117 2,528 2,803

中信 1,472 1,721 2,441 3,008 3,460 4,124 5,147 5,141 5,414

光大 640 920 1,320 1,664 2,355 3,140 3,106 3,452 3,391

华夏 636 835 1,139 1,426 1,614 1,967 2,246 2,417

北京 541 744 999 1,152 1,397 1,668 1,851 2,088

南京 185 234 360 459 545 686

宁波 102 184 241 287 341 467 614 742 808

2.储蓄存款增速低于建行、农行等主要竞争对手

2008-2015年，我行储蓄存款平均增速为9.6%，在五大行中排名倒数第二，

较农行、建行均低2个百分点，较招行低3个百分点。

图 7 大中型上市银行储蓄存款 2008-2015年的复合增速比较

3.市场份额加速下滑

2008-2015年，五大行的储蓄总量在大中型银行中的占比下滑了1个百分点。

其中，我行占比亦微降1个百分点，不过2008-2012年这5年占比下降0.4个百分

点，而2013-2015年这3年也下降了0.4个百分点，说明市场份额下降呈现加速态

势。农行和建行储蓄存款的市场份额则在不断提升：农行由2008年落后我行0.9

个百分点，到2015年已经领先我行0.7个百分点，为同业之首；建行由2008年落

后我行3.5个百分点，到2015年差距缩小到2个百分点。
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表 6 大中型银行储蓄存款占比情况

2008年 2009年 2010年 2011年 2012年 2013年 2014年 2015年

工行 13.6% 13.3% 13.3% 13.4% 13.2% 12.9% 12.7% 12.5%

建行 10.1% 10.3% 10.2% 10.1% 10.2% 10.3% 10.4% 10.5%

农行 12.7% 12.5% 12.8% 12.9% 12.9% 12.9% 13.1% 13.2%

中行 9.2% 9.1% 8.8% 8.3% 8.1% 8.1% 8.1% 8.1%

交行 2.2% 2.3% 2.3% 2.4% 2.4% 2.5% 2.4% 2.4%

五行占比 47.8% 47.5% 47.4% 47.1% 46.9% 46.7% 46.6% 46.7%

浦发 0.5% 0.6% 0.7% 0.7% 0.8% 0.8% 0.8% 0.8%

招行 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.9% 1.8% 1.9% 2.0%

民生 0.5% 0.6% 0.6% 0.7% 0.8% 1.0% 1.0% 0.9%

兴业 0.3% 0.4% 0.5% 0.5% 0.6% 0.7% 0.7% 0.6%

平安 0.2% 0.2% 0.2% 0.3% 0.4% 0.4% 0.4% 0.5%

中信 0.6% 0.7% 0.8% 0.8% 0.8% 1.0% 0.9% 0.9%

光大 0.3% 0.4% 0.4% 0.5% 0.6% 0.6% 0.6% 0.6%

华夏 0.2% 0.2% 0.3% 0.3% 0.3% 0.4% 0.4% 0.4%

合计 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

从重点城市行监测结果看，市场占比呈下降态势。根据51家重点城市行近

三年的监测结果，我行储蓄市场占比第一的二级分行由2014年36%降到了今年三

季度的31.4%；市场占比第二的二级分行由48%降到了41.2%；排在后两位的分行

占比由16%升至27.5%。与我行市场占比下降形成对比的是农行，其市场占比第

一的分行占41.2%，较2014年提升3个百分点；建行市场占比前两位的分行，共

提升了6.6个百分点。

4.存款付息率不占优势

我行储蓄存款的活期占比在16家上市银行中排名靠前，但较农行低3.7个百

分点，较招行低24.4个百分点。从储蓄存款付息率的比较看，2016年上半年，

我行个人存款平均成本率为1.68%，而农行为1.61%，建行为1.65%，招行为0.96%。

5.个人金融资产的四行占比也呈下降态势

鉴于储蓄仍是个人金融资产的重要组成部分，储蓄市场份额的下降也导致

我行个人金融资产的四行占比下降。从余额看，2016年9月末，我行个人客户金

融资产余额（包括纯储蓄、保本和结构性理财、其他理财、基金、第三方存款）

四行占比为31%，保持四行首位，但占比较2013年末下降0.33个百分点。从增量

看，近年来我行个人客户金融资产累计增量总额四行排名第二，其中纯储蓄资
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产累计增量排名第三。农行凭借快速增长的储蓄存款，个人客户金融资产累计

增量四行排名第一。

表 7 2016年 9月末四行个人客户金融资产（亿元）

储蓄
理财

（含保本）
基金

第三方

存管
合计 四行占比

工行 78394 20320 5556 3193 107463 31.00%

农行 87402 11094 1371 1491 101358 29.24%

建行 68765 8778 3814 2890 84248 24.30%

中行 42984 7037 2596 994 53610 15.46%

（二）我行储蓄存款竞争力弱化的原因分析

1.主体市场竞争激烈，新兴市场未占优势

城市市场一直是我行经营发展的“主战场”，但这一市场的竞争异常激烈。

特别对于存款业务和银行议价能力而言，要想在城市市场获得较大的提升空间，

难度很高。与此同时，随着城镇化步伐加快，县域、镇域成了发展的腹地和新

的储源地，有些镇区经济总量很大，甚至超过了一些地级市。能否在重点县域、

镇域这些新增长点占据相应的市场份额，将在很大程度上决定各家银行增存后

劲。与农行、当地农商行、农信社等相比，我行在这些新市场并不占据优势。

从农行情况看，县域业务对其业绩贡献主要体现在息差和存款两个方面。

根据2015年数据，从息差看，由于县域市场的贷款收益率较高、存款付息率较

低，农行县域存贷利差达4.21%，高于全行50BP，高于我行81BP。从存款看，由

于县域客户的存款意愿和需求依然旺盛，农行县域存款增速达9.18%，较其城市

市场7.16%的增速高出2.02个百分点，是我行存款增速的近2倍。农行县域存款

在全部客户存款中的占比高达42.8%。农行在县域市场获取的存款与利差优势，

一方面能为其盈利的平稳增长提供支撑，另一方面也为全行改革赢取时间。

表 8 农行县域业务的贡献（2015年）
农 行

工 行
县域 全行

贷款平均收益率 5.97% 5.52% 5.31%

存款平均付息率 1.76% 1.81% 1.91%

存贷利差 4.21% 3.71% 3.40%

存款增速 9.18% 8.02% 4.66%

储蓄存款增速 9.45% 8.67% 5.74%
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2.目标客户尚不明确，存量客户维护不力

我行目标客户始终不是非常明确，导致了两个后果：一是资源投放分散，

广撒胡椒面，效果不佳；二是客户基础庞大，客户经理数量相对不足，分层差

异化服务至今未能实现，直接导致了大量优质客户流失。根据行内数据，近十

年我行每年新增客户4500万户左右，每年带来的新增资产约为1300亿元，但户

均资产仅为流失客户的1/3。2014、2015年全行年日均资产5万元以上中高端客

户的流失率分别高达11.45%和12.13%。对于一些优质储源我行拓展不力，根据

某分行数据，其公积金汇缴客户数量仅为建行的45%，且户均汇缴金额低，机关

事业单位、社会团体等优质客户公积金汇缴的四行占比仅为7.4%。

3.市场反应速度不快，维护客户较为被动

利率市场化条件下，商业银行能够根据市场情况与自身需求，对存款价格

进行调整。价格调整的不及时也会造成客户与存款的流失。根据分行反映，2014

年以来历次利率上浮幅度调整，我行调整步伐均落后同业，虽然最终也作出了

调整，但大量客户已经用脚投票、流失他行；节节高、薪金溢等较高收益的产

品，推出时间也滞后于农、中、建行同类产品，给维护客户带来被动。不尊重

市场规律、被动适应市场的做法，将导致我们不再是市场引领者，而沦为追随

者。

4.利率管理较为粗放，筹资成本难以控制

根据2016年中分行调研情况，我行储蓄存款3年期限（含）以下人行基准利

率上浮30%的权限下放到网点，5年期限储蓄存款有城区5万元、县域3万元起存

金额限制。通过与同业交流发现，我行存款定价标准远低于可比同业标准，同

业可比行对3-5年度定期存款利率执行都比较严格，比如农行3年以上期限储蓄

存款执行上浮30%起点金额100万元，5万元以上才能执行利率上浮25%的优惠；

建行3年以上期限储蓄存款起存金额为50万元，并且实施根据客户类型差别定价

策略。利率粗放管理的结果之一是抬高总体筹资成本。

5.储蓄产品创新及相关产品竞争力不足

特色储蓄产品方面，资金收益与资金存续期挂钩的产品已大量涌现，部分

程度上摆脱了收益与固定期限挂钩的束缚。股份制银行在产品定价方面相对灵
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活。比如洛阳地区，洛阳银行的大额存单利率可上浮至45%，民生等股份制银行

对资金量5000万以上的大客户可申请利率上浮至50%，对我行储蓄存款客户尤其

是大额存款客户构成分流威胁。

对特定客户群缺乏差异化产品。我行创新产品节节高、薪金溢、存管通等

一系列产品具有较强的市场竞争力，此类产品能够满足客户流动资金高收益的

需求。但作为特定客户群比如社保卡客户、养老金客户和商友客户等客户群体，

并没有可选择的差异化产品，在一定程度上影响了对这些特定客户的营销、维

护和资金留存。而这些客户又是资金实力相对雄厚的优质储源。

银行卡竞争力不足。银行卡作为个人客户的介质，是资金的载体。在借记

卡业务这一储蓄存款增长的重要载体上，从数量看，我行已不占优势，较建行

少1.02亿张，较农行少1.76亿张；从品种看，建行近年来推出了一些比较具有

竞争力的银行卡产品，比如结算通卡、车主卡2等，根据分行反映，客户体验较

好，为增强客户黏性、吸引客户资金沉淀发挥了作用。

表 9 各行借记卡数量比较（单位：万张）

2007-12 2008-12 2009-12 2010-12 2011-12 2012-12 2013-12 2014-12 2015-12

工行 18,674 19,927 23,709 29,104 34,191 39,173 48,975 56,232 63,684

建行 22,400 27,100 25,200 29,200 36,400 44,000 53,200 63,200 73,900

农行 33,412 34,747 38,534 46,227 55,041 63,653 72,468 81,275

招行 4,363 4,907 5,337 5,694 6,085 6,566 7,602 9,116

6.综合营销能力不足，资源配置效率较低

储蓄存款的竞争实质是对客户资源的竞争，而我行以产品为中心的管理体

制仍未改变，营销活动难以真正做到以客户为中心，未能形成闭环，显著影响

了营销成效。

前台营销部门之间缺乏统筹组织，公私联动难以推进。基层业务管理和考

核都主要以部门为中心进行，对公和对私部门之间缺乏有效的营销协调机制，

对公私联动营销的绩效分配始终缺乏统一透明的标准，从而难以调动各部门积

极性形成营销合力。

2 结算通卡是专门为商户打造的一款免费转账卡，卡主在借记卡全部功能之外，每年还可享

3000 笔免费转账，跨银行、跨地域汇款均免手续费；车主卡专门针对有车一族设计，卡主

在自助设备上除了可以处理交通违章外，还有加油、办理保险等多种优惠。
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营销活动以产品为中心，缺乏统一的营销策略，资源配置效率较低。基层

行背负众多任务指标，在业务拓展和产品推广过程中往往存在“长板难以做长，

短板拼命追赶”现象。从投入产出效能看，各行在完成任务的压力下，难以根

据自身的市场和竞争优势来配置资源，而是“头痛医头、脚痛医脚”，不得不尽

力弥补每一个“短板”，以期完成每一项指标，使得总体投入产出效率难以达到

最优状态。

资源配置平均化，基础性和重点产品投入不足。我行在营销资源和业务费

用的分配上存在平均化现象，十个指头出击、形不成拳头，对基础性产品和重

点产品的投入不足。从历史经验看，我行在证券交易资金第三方存管、代发工

资等储蓄存款源头性业务上，费用激励与同业相比均处明显劣势；我行有很多

好产品也由于没得到重点推广，导致淹没在本行和他行众多产品中，未能在第

一时间树立市场品牌，结果很快被竞争对手模仿甚至超越，这个问题始终存在。

7.网点竞争力不强问题仍然突出

虽然我行不断努力提升网点效能，但从实际情况看，我行与同业相比，网

均效率仍然较低，网均储蓄存款除农行外，仍是上市银行最低水平，网点布局

不优、网点人员配置不强等问题长期存在。

三、我行储蓄存款竞争力提升的对策研究

（一）从战略维度出发，在明确储蓄重要地位的同时，建议我行强化“客

户立行”理念

跟“存款立行”时代相比，我行面临的各种情况都发生了较大变化，外界

环境在变、客户需求在变、竞争对手在变、我们自己也在变。但唯一没有改变

的是，储蓄存款对于现阶段中国商业银行而言，仍然非常重要。不仅是一项传

统业务，还是我行一大优势，稳定、充裕的存款是巩固我行引领者地位的基础

和保证，是确保经营效益的基本前提，也是发展资产业务、同业业务和其他中

间业务的基础和保证。尤其是在资本市场快速发展、波动性加大的市场环境下，

商业银行面临的流动性风险不断提高，稳定性较好的储蓄存款能够提升我行经

营的安全性。全行仍应坚持把发展储蓄业务作为大零售业务的主要战略基点。

储蓄业务具有重要的战略意义，但并不意味我们还要就储蓄抓储蓄，储蓄
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存款体现的是商业银行综合竞争力，储蓄存款增长是结果，不应当是目的。储

蓄存款的良性增长其实是存量客户粘性增强、新增客户不断进入的派生结果。

功夫在诗外，我们要做的不是直接抓储蓄，而是抓客户，通过与客户构建新型

关系，丰富服务内容，提升客户体验，来带动各项业务的发展。

一方面建议我行和客户构建新型双赢关系。客户规模的扩大和客户结构的

优化是保证银行所有业务稳定增长的基石，是一切利润的源泉。我行应从思想

到表述等各个方面摒弃“以我为主”的思维定势，与客户构建双赢关系，在为

客户创造价值的同时，实现自身盈利增长。建议我行明确提出“客户立行”的

口号，从客户需求出发，主动发展资产管理、私人银行等各项业务，满足居民

投资需求，在双赢的指导思想下争取客户选择我行办理业务，促进储蓄业务良

性循环。

另一方面建议我行尽快明确目标客户,集中资源服务优质客户。一是尽快明

确我行大零售及储蓄业务的目标客户，集中资源加以争取；二是加强对我行存

量客户主体——中老年客户理财需求、金融消费偏好的研究，加大对存量客户

留存率的考核力度。

（二）从客户维度出发，建议提升对新储源的获取能力

根据上文对储源变化趋势的分析，下一步我行扩大基础客户数量、争取更

多储源的重点市场在于以下几类：包括获取基础客户资金的社区金融市场、源

头资金的收入分配市场、渠道资金的支付结算市场、应对存款下乡趋势的城镇

化市场、顺应老龄化趋势的银发市场等。这些市场的客户需求各具特色，需要

我行提供相应的差异化服务，才能实现对客户的吸引，并留住客户。

建议我行加大个人集群性市场的拓展。其中最重要的是代发工资。一方面

加强新代发单位的攻关。在现有对公客户中，选择一些优秀企业客户、机构类

客户开展重点攻关；积极拓展行外目标客户，重点是财政统发客户，二级以上

医院，大专院校、各地综合排名前五的小学、初中和高中，一级以上资质建安

企业，四星级以上宾馆，城市综合体，上市公司，设区市以上开发区，当地纳

税前百强企业，进出口额超过2000万美元的外向型企业等。另一方面加强现有

代发单位挖潜。开展重点代发单位职场营销，月代发额百万以上单位每季组织



新形势下我行提升储蓄存款业务竞争力的路径探析

18

一场活动，月代发额千万以上单位每月组织一场活动，强化薪金溢、信用卡、

融e联、e缴费等产品的渗透，大力宣传对代发客户推出的专属优惠，提升代发

稳定性和资金留存率。

建议我行打造社交生活平台，获取沉淀资金。工行本身具备的社会功能，

有获取大量活期沉淀资金的潜力。建议我行尽快统筹规划社区金融业务发展的

整体战略，以提供智能化、便利化社区金融服务为抓手，将社区打造成为零售

业务基地，拓展线上线下各类金融、非金融应用功能，搭建各类费用缴纳、支

付结算场景，通过衣食住行学游用等生活一站式服务便利，将客户留在生活圈

内，从而加大资金沉淀量。

建议我行加强老龄市场特点的研究与开拓。一是以为老年人提供医疗、旅

游等领域金融服务为切入点，获取储蓄存款沉淀；二是为中年人整合设计养老

金计划产品套餐，获取养老准备资金沉淀；三是以银行卡定期汇款功能为切入

点，承接子女为父母提供的定期赡养费等；四是推出符合老年客户消费心理的

各类营销活动。

建议我行针对储源村镇化特点，城乡统筹，深挖潜力。城镇化过程中储蓄

存款的拓展机会包括各类拆迁补偿资金、新市民医保和养老金资金等。一是重

点关注我行有信贷投入的城镇化项目，确保这些项目的后续个人资金流入；二

是适应乡镇和农村地区的营销特点，充分利用人缘和地缘优势，注意加强对当

地乡镇、村委会和社区的沟通和联系，尝试建立村长俱乐部，探索营销渠道延

伸；三是通过打造特色县支行、开展客户经理外勤营销、设立农村助农服务点、

新建离行式自助银行等多种手段，实现经营重心下沉，弥补在乡镇地区网点布

局较少的劣势。

（三）从业务维度出发，建议提升消费金融、支付结算业务竞争力，加强

资本市场业务创新

建议我行针对消费金融的兴起，将其打造为零售金融服务闭环的关键环节。

通过消费金融产品和服务的创新，截留消费资金流，加强贷记卡和个贷关联还

款账户的营销，实现消费与支付结算资金的体内循环，促进消费信贷业务与财

富管理、交易支付业务的有机融合，全面提升对零售客户的多层次、综合性服
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务能力。一是进一步完善涵盖信用贷款与担保贷款、短期贷款与中长期贷款的

完整产品集合；二是丰富针对不同身份属性客户的差异化产品供给；三是探索

服务客户生命周期的综合消费金融方案。

建议我行针对资金流动网络化的特点，抢占支付竞争高地。一是打造爆款

支付产品，提高客户黏性；二是重点推进商品交易市场经营户的拓展；三是积

极探索与电商、第三方支付公司合作，将线上资金流纳入我行渠道；四是提高

跨境结算等服务能力，可选择与发展较为成熟、成功的区块链公司强强联手，

开展区块链在跨境支付清算等方面的应用。

建议我行针对客户投资多元化、越来越多涉入资本市场的特点，进一步提

升资本市场服务能力。一是继续提升代销、托管与存管业务等传统资本市场业

务竞争力，一般第三方存管等业务开展较好的银行，牛市中可依靠证券保证金

存款有效对冲储蓄存款下降，从而保持资金来源的总体稳定；二是着力提升投

资管理能力，打造标准化资产与非标准化资产有机互补、全市场覆盖的投资品

管理体系，推进表外股权类项目与债权类项目的协同发展，提高权益类、商品

类、外汇类以及另类投资等资产的配置比重，探索开发智能理财产品；三是通

过筛选证券、公募基金、私募基金等行业中的优质、龙头机构作为合作方，以

全权委托、FOF、MOM等形式开展跨业合作，搭建客户高度认可的理财平台；四

是与基金公司等机构密切合作，针对特定客户群体设计专属投资产品；五是优

化产品创新机制，给予二级分行区域产品开发权，省行提供业务流程、产品改

造的技术支持，提高产品创新效率。

（四）从定价维度看，建议着重实现储蓄量价协调增长

一是加强资金“量本利”精细化管理，强化储蓄存款成本效益分析，尽快

在全行推广、应用以客户综合贡献为基础的存款定价模型；二是通过利率、期

限和支付方式等的灵活组合，为重点客户群体提供差异化产品；三是深入调研，

加强对竞争对手存贷款定价策略的前瞻性研究，及时预调微调我行利率政策，

提升市场竞争速度；四是继续完善利率定价的动态授权管理机制，结合分行存

款量价绩效考核建设情况，渐进式扩大对分支机构的定价授权；五是建议我行

作为自律机制主任委员机构，加强同业协作，避免无序竞争，收集同业信息，
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及时制止违约行为，并促进同业交流，引导利率定价。

（五）从营销维度出发，建议加快营销服务模式革新，线上线下融合，提

升客户体验

一是改变过往“主要依赖物理网点辐射实现获客以及产品销售”的模式，

打造线上线下一体化的营销渠道，构建生态圈，通过金融+非金融服务，提升客

户黏性，闭环留住客户；二是加快网点布局调整，推进智能化改造及群落化发

展，提升线下网点的单体竞争力，形成业态弹性、功能互补、体验互动的协同

战斗力，释放网点潜力；三是以高频次场景带动金融交易，建设基于网点的O2O

入口，打造网点O2O基础平台，构建网点O2O体验场景，将网点打造成凝聚客户

的社交化平台和链接客户的纽带，提升网点获客、聚客、粘客能力，同时优化

对平台化网点的价值评价，打破现行考核机制对该类网点的束缚，使网点价值

创造能力实现更大跃升；四是加强与电商平台、社交网站、网络支付机构等第

三方平台的合作，通过信息共享提高数据挖掘能力，实现客户的精准定位；五

是加强交叉销售，提高产品渗透率，发挥综合化经营潜力。

（六）从考核维度出发，建议精简考核项目，突出经营导向

一是尽快在全行推广以客户综合贡献为基础的存款综合定价模型，提高差

异化定价水平；二是进一步突出日均增长、日均占比和客户拓展等均衡性指标

考核，引导经营机构更加重视日常和市场拓展；三是提高价值创造指标的比重，

使所有相关部门均对储蓄存款的量价协调增长负责；四是将存款价值贡献与员

工绩效直接挂钩，解决存款量价考核的最后一公里问题；五是加强对优质客户

流失率的考核，促进分支机构加强对存量优质客户的维护；六是加强对个人金

融资产增长考核的权重；七是考核办法要能够根据市场形势变化，灵活调整。

（七）从系统维度出发，建议加强对资金流监测、价值贡献管理等系统的

投资力度

一是解决储蓄存款资金流向查询问题，开发储蓄存款资金流监测系统，监

测客户资金流向，分析储蓄存款升降原因，提供资金变动客户清单，及时掌握

每日资金流入流出情况，精准定位营销目标客户，防范高端个人客户资金流失。

二是统一代发工资统计口径或提供准确的查询方法；优化视图，实现各支行代
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发数据一次下载功能，同时使二级分行及支行层面可以查询统计本行存量代发

工资单位清单、当年新增代发单位、代发额累计及新增、代发人数累计及新增

以及稳定及不稳定的代发工资单位明细。三是研发资产负债价值贡献管理系统，

为进一步完善和推广存款量价考核提供数据支持。


