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克观银行

Luo Keguan蒺s Column

民营银行成就谁的渴望

证券时报记者 罗克关

近段时间

，

银行业最热门的话题

非民营银行莫属

。

围绕民营银行如何

设立

？

何时设立

？

谁是首家等问题

，

各

个层面都在躁动不安

。

各方对此事之关切

，

以至于舆论

焦点大有超出此事本身意义所在的架

势

，

任何一个细节的进展

，

都会被置于

放大镜下细细考究

。

这种狂热并不夸

张

，

因为民营资本进军金融行业的热

情被压抑太久

。

以目前的进展而论

，

首个幸运儿

花落谁家应该只是时间问题

。

笔者感

兴趣的

，

反倒是这一轮民营银行申办

热中所反映出的一些细节

。

有心人可

能早已注意到

，

当下具备强烈申办民

营银行意愿的发起人大多集中在珠三

角和江浙一带

，

这两地的地方政府对

申办事宜也最为热衷

。

而从行业论

，

来自制造

、

零售和互

联网三个行业的申请人几乎占据了已

知案例的绝大多数

，

而这也似乎是境

内民营企业发展现状的典型缩影

。

先说地域区别

。

广东和江浙领跑

民营银行申办并非偶然

，

这是近

30

年

来中国经济发展最为活跃的两个区

域

，

也是传统民营企业的聚集地

。

事实

上

，

这两地的民营企业也是最早涉足

金融行业的

。

以近年来担保公司

、

小贷

公司

、

村镇银行等进入金融行业的契

机看

，

广东和江浙所成立的公司无一

例外都是规模较大

，

花样也是最多的

。

以此前因成功登陆纳斯达克而大热的

鲈乡小贷为例

，

在大多数内地小贷公

司还只知埋头做借贷的时候

，

精明的

江浙人就已经琢磨着怎样突破资本金

瓶颈限制了

。

更为典型的例子来自温州

，

华峰

氨纶的大股东华峰集团似乎热衷于每

一次进入金融行业的机会

，

其旗下的

华锋小贷甚至一度凭借

8

个亿的注册

资本号称规模全国第一

。

而在民营银

行申办机会来临之前

，

华峰小贷一直

热衷于通过转制升格成为村镇银行

。

这种状态也是珠三角很多民营

企业所做努力的基本写照

，

而它们的

做法或许更为务实

，

笔者接触的参股

村镇银行民营企业中

，

甚至不乏抱怨

主发起银行干预过多而萌生退股意

愿的

。

在小贷公司层面

，

香港上市公司中

国国际金融旗下控制的小贷公司网络

有可能已成为国内最大

，

其主要操盘手

的办公室就位于深圳

，

异地收购的扩张

模式也早于鲈乡小贷整整两年

。

再说下产业特征

。

产业资本转型

成为金融资本的冲动

，

很大程度上反

映了民营企业当下的生存状况

。

来自

制造业和零售业的申办人体会可能

更深

，

受到竞争和产业转型影响

，

这

两个行业的利润率近年来大多呈现

下滑趋势

。

以苏宁为代表的传统零售

业甚至不得不迈开向电商转型的脚

步

。

事实上

，

除了金融行业

，

很多民营

企业还选择向房地产行业的转型路

径

，

其中包括苏宁旗下的苏宁置业

。

而这已经是相对比较稳健的转型

，

不

少民营企业在转向房地产的道路上

最终落得灰飞烟灭

。

来自互联网的申办人似乎也不能

例外

。

即便阿里巴巴

、

腾讯这样财大气

粗的

IT

巨头

，

也无法抵御金融行业的

无限诱惑

。

阿里巴巴早就成立了旗下

的小贷公司

，

腾讯也曾被卷入

“

三马卖

保险

”

的合纵连横之中

。

由于已经具有

不亚于银行的后台数据资料

，

它们申

办银行的理由也显得更加充分

：

一是

可以利用技术优势直接覆盖中小企业

目标客户

；

二则是各自现金流都比较

充裕

，

作为发起人对经济周期的抗击

看起来比传统行业更有优势

。

但这只是理论上的优势

。

IT

业发

展至今

，

技术变革已经让很多昔日巨

头光辉不在

，

没有任何一个

IT

企业能

够在行业内一直独领风骚

。

从金融业

的现状来看也是如此

，

尽管历来都重

视吸收最新的技术手段

，

但

IT

在金融

行业从来都只是后台支持部门

，

金融

家的大脑才是满足客户需求创造价值

的终极武器

。

正是凭借这一点

，

银行业

成了少数几个能够从诞生一直坚挺至

今的

“

传统行业

”。

但这并不意味着互联网企业办不

好银行

。

至少竞争意识的引入

，

会为银

行这个传统上封闭的圈子带来更多活

力

。

反而是坐吃垄断饭的行业已经被

证明是难以办好银行

，

遍数一下十几

家股份行的主要发起股东

，

谁好谁不

好已是一目了然

。

A6

Institution

机构

主编：郭峰 编辑：李桂芳 2013 年 9 月 24 日 星期二

Tel

：

(0755)83554006

中资银行房贷优惠全面取消，深圳房贷利率一周几变

深圳成房贷利率最高一线城市

证券时报记者 唐曜华

近期深圳各大银行快速上调房贷

利率的消息再次令人神经绷紧， 据证

券时报记者了解， 深圳首套房贷款利

率上浮最高达到

15%

，成为一线城市

中房贷利率最高的城市。 其他一线城

市中，上海房贷利率地区最低，多家银

行房贷利率仍低至

8.5

折。

深圳房贷利率一周几变

就在上月底， 深圳还有银行提供

8.5

折首套房贷款利率，国有大行的首

套房贷款利率也在

9

折左右， 但临近

9

月底， 国有大行首套房贷利率已飙

升至上浮

10%

甚至

15%

。

“一个星期变几次，房贷利率很快

就升上来了。”深圳某知名地产中介按

揭部经理称。 兴业银行深圳某支行客

户经理也表示， 近期首套房贷利率调

整频率较高，“每个时间段的利率都不

一样。 ”

首套房贷款利率上浮

15%

后，深

圳工行的首套房贷款利率已经与二套

房贷款利率相差无几。 目前大部分银

行二套房贷款利率依然停留在基准利

率上浮

10%

的水平。 工行深圳分行个

贷业务负责人称， 上调首套房贷利率

是基于市场情况以及综合考虑成本、

风险等因素后作出的调整。

在包括工行在内的国有大行快速

提高首套房贷款利率后， 国有大行和

中小银行利率高低对比已发生扭转，

此前房贷利率经常高于国有大行的中

小银行，由于近期调整力度较小，首套

房贷利率已低于或与国有大行持平。

据了解，包括光大银行、华夏银行

等在内的股份行首套房贷款利率为上

浮

10%

，但仍有一些股份制银行包括

兴业银行、招商银行、浦发银行、广发

银行等仍可以提供基准利率。 只是由

于季末临近、资金紧张等原因，房贷放

款速度大大减慢。

“放款排队的时间肯定延长了，等

上

1~2

个月都有可能。 ”浦发银行深

圳某支行客户经理称。 光大银行一位

客户经理甚至建议客户选择其他银

行，因为该行“额度紧”。此前已经暂停

房贷的邮政储蓄银行、 平安银行等仍

未恢复发放房贷。

年底前深圳地区银行首套房贷或

将持续收紧，“越接近年底银行贷款额

度越紧张， 今年年内很难再出现房贷

利率下行。”多位银行房贷业务相关人

士称。

地区差异加大

深圳地区房贷利率快速上升后，

很快与其他一线城市的首套房贷利率

拉开差距， 尤其是与上海地区房贷利

率相差

30%

左右甚至超过

35%

。

以工行为例， 工行深圳地区首套

房按揭贷款利率为上浮

15%

，即

5

年

期以上为

7.5325%

， 上海地区工行首

套房按揭贷款利率可在基准利率基础

上 下 浮

15%

， 即

5

年 期 以 上 为

5.5675%

， 深圳地区贷款利率比上海

地区高出

35%

。

广州和北京两地的房贷利率介于

深圳与上海之间。 工行广州地区首套

房按揭贷款利率略低于深圳， 为基准

利率上浮

5%

，北京地区首套房按揭贷

款利率仍可下浮

10%

。

工行各地的房贷利率水平基本反

映了国有大行在各地房贷利率的差

异， 在同一地区不同国有大行之间的

房贷利率颇为接近。

中行北京地区首套房贷款利率同样

为下浮

10%

， 上海地区建行首套房贷款

利率也与工行一致，同样为下浮

15%

。

随着年底临近，房贷额度紧张或将

在更多地区出现。北京某股份制银行客

户经理称，虽然目前该行首套房贷款仍

可以申请基准利率，但以基准利率基本

上很难放款，想要尽快拿到贷款，往往

要以基准利率上浮

5%

申请。

要让银行员工成为“金融营养师”

专访汇丰中国零售银行及财富管理业务总监李峰

证券时报记者 蔡恺

对于汇丰中国来说，

2013

年具有

特别意义：一方面，开业内先河，汇丰集

团在全球范围内取消与财富管理销售

挂钩的薪酬机制；另一方面，在外资行

不断退出零售市场的情况下，汇丰中国

仍逆势扩张，营业网点达到

150

家。

与其他外资银行一样， 汇丰中国

在前进道路上同样面临机遇和挑战。

外资银行的零售业务尤其是财富管理

业务如何转型？ 如何利用境外优势推

进零售业务？ 薪酬改革会否影响银行

业绩？ 证券时报记者专访了汇丰中国

零售银行及财富管理业务总监李峰。

打造金融营养师

证券时报记者：

汇丰中国

2012

年

报显示

，“

零售银行及财富管理

”

项下

的净利息收入同比增长

3.2%

，

但净手

续费及佣金收入却大幅增长

48%

，

非

息收入的快速增长是如何实现的

？

是

否与理财业务的转型相关

？

李峰：中国银行业过去主要靠利差

收益，但是随着市场环境变化，利差收

窄，转型迫在眉睫，银行都希望通过理

财业务提高中间业务收入。汇丰中国发

展财富管理业务有两股推动力，一是希

望通过该业务提升业绩，二是汇丰本身

具备国际化金融的天然优势。

银行早期的理财业务做法是 “机

构产品零售化”，即把对机构投资者和

专业投资者销售的产品， 分割成小份

提供给零售客户。金融危机后，银行充

分意识到，风险匹配、理财产品定位以

及销售团队约束这些环节至关重要，

汇丰中国目前更强调要把合适的产品

卖给合适的客户。

“金融超市”是目前银行业的流行

做法，银行销售员工俨然成了“金融超

市导购员”。 汇丰中国的定位有所不

同，银行员工要成为客户的“金融营养

师”，针对客户的需求缺口，帮助他们

选择合适的产品。

证券时报记者：

基金代销也是零

售银行业务的重要一环

。

外资银行今

年获得了本地基金的代销资格

，

与其

他外资银行相比

，

汇丰中国仅与关联

公司汇丰晋信基金合作

，

推进基金代

销业务的方式是否过于谨慎与保守

？

李峰： 代销本地基金资格确实是

汇丰中国期盼已久的，我们从

2007

年

开始一直在筹备，但是，我们拿到牌照

之后却没有大范围寻找合作对象或大

量推出产品，这背后有两个原因：

一是汇丰零售强调将合适的产品

卖给合适的客户， 我们与汇丰晋信是

同一个品牌，秉持同样的理念；二是我

们推行了新的激励机制， 员工薪酬不

再与财富管理销售挂钩， 这一点汇丰

晋信完全能够理解， 能在业务合作中

很好地配合我们。当然，我们也希望从

一个合作伙伴开始， 形成一种行之有

效的合作模式， 再广泛推行汇丰的做

法，循序渐进。

调整零售策略

证券时报记者：

近年来一些外资

银行收缩或退出在中国的零售银行业

务

，

汇丰中国却反其道而行之

，

且策略

正做出转变

，

开始关注国内客户的海

外金融需求并推出相应服务

，

为何会

作出这样的策略调整

？

李峰： 近年来有些外资行的业务

规模稳步增长， 有些却宣布退出中国

零售市场，对于商业银行来说，客户及

客户存款是维系发展的根基， 在中国

做零售业务，最关键是要形成规模，产

生规模效应，不然成功几率就很渺茫。

外资银行早期在中国做零售的典

型服务模式是：舒适的环境、客户经理

一对一的服务， 这些都容易被模仿复

制， 但外资银行的国际化服务能力却

难以复制。 最典型的服务是汇丰卓越

理财的全球客户身份互认、 全球账户

互通以及同名不同国账户间免费实时

转账， 这种环球金融服务能力对汇丰

的零售业务帮助很大。

在具备环球金融服务能力的基础

上， 我们发现越来越多的中国客户具

有跨国界需求， 比如中国富裕阶层子

女留学，我们会利用国际化优势，为其

提供国际化的金融服务和产品。另外，

我们还在“环球金融”的理念上加强市

场推广。

证券时报记者：

财富管理是零售

银行的重要组成部分

，

而与客户的理

财产品纠纷是最令人头疼的问题

，

对

于外资行来说

，

合格境内机构投资者

（

QDII

）

的客户投诉很常见

，

您如何看

待这个问题

？

今年开始

，

汇丰在全球的

财富管理销售团队中取消产品销售激

励

，

推行新的薪酬机制

，

这对汇丰中国

的零售业务是否产生了影响

？

销售激

励缺失

，

如何保证业务增长

？

李峰：首先，理财纠纷是一个很值

得重视的问题。汇丰中国在

2007

年开

始推出

QDII

产品， 受金融危机的影

响，

QDII

接到的投诉增加。 对此，我们

先从销售流程着手改革， 汇丰在香港

地区的产品销售流程开始录音和录

像，加强信披，保证客户的风险承受能

力与产品适应性完全匹配。

然后是产品设计上的改进。 财富

管理不能只有投资而没有保险与保

障，

2009

年我们开始引进保障类保险

产品； 理财产品要与商业银行传统定

位相符合， 为此我们开始推出保本或

部分保本理财产品。

银行风险披露环节健全了， 如果

员工激励机制没有适当调整， 还会存

在道德风险， 因此今年集团决定在全

球范围内取消与财富管理销售挂钩的

薪酬机制。 这其实是挺需要勇气的。

薪酬机制调整后， 我们向前线员

工和支行行长做了大量沟通和培训，

希望他们从原来的销售管理向业务管

理转型； 另外我们更多引入产品经理

来辅助客户经理， 向客户提供更专业

的产品咨询。

薪酬机制调整后， 外界普遍担心

我们是否能完成业绩指标，但实际上，

我们依然很好地完成了去年制定的阶

段性目标。

彭春霞/制图

资料图

“爱过节” 银行

预热国庆专属高收益产品

证券时报记者 蔡恺

“

今日

10

点起推出超级网银专项

理财

，

期限为

75

天

，

预期收益率

5%

，

投资额度

5

万起

，

额度有限

，

先到先

得

。”

不少招行客户都在中秋节后收到

了这类理财短信

。

3

天中秋假期刚过

，

不少在节前

已发行过高收益理财产品的银行仍在

继续盯紧这一市场

，

其中股份制银行

的收益率较高

，

但认购起点也较高

。

除了前述招行网银专项理财

，

招

行还于

9

月

22

日推出了一款代发工

资客户专享的理财产品

，

起购金额

5

万元

，

期限

90

天

，

预期最高年化收益

率为

5.2%

。

平安银行也在同日推出一

款

“

聚财宝

”

系列的私人银行专享组合

类理财产品

，

起购金额

100

万元

，

期限

151

天

，

预期年化收益率高达

5.7%

。

民生银行则推出一款起购金额

100

万

元

、

期限

35

天

、

预期最高年化收益率

为

5.3%

的理财产品

。

国有大行方面

，

农行节后向客户

发送短信称

，

9

月

22

日该行销售汇利

丰

37

天保本人民币理财产品

，

预期年

化收益率

5%

。

工行则有一款期限为

69

天的电子银行专属理财产品开售

，

预期收益率也是

5%

。

中秋节前夕的高收益理财产品发

行热潮仍令人难忘

，

仅平安银行就发

行了

9

款中秋节专享理财产品

。

银率

网数据显示

，

截至

9

月

14

日

，

有

7

家

银行发行

20

款中秋节理财产品

，

平均

预期收益率达

5.14%

，

较之前一周

（

9

月

8

日

~9

月

14

日

）

发行的理财产品

平均预期收益率高出

0.2

个百分点

。

银率网分析师对记者表示

，

高收

益理财产品的发行之所以能持续到

中秋节后

，

与资金状况高度相关

：

一

是临近三季度末

，

银行受到存贷比考

核压力

，

以理财产品作为揽储利器

；

二是本周处在国庆节前夕

，

银行以此

为噱头吸引投资者

。

据银率网分析师预测

，

如不出意

外

，

本周三或周四就会有部分银行开

始发行国庆节专属理财产品

，

收益率

不会低于中秋节期间的收益水平

，

想

要获得到期高收益的投资者可提前

做好准备

。

另外

，

最近到期的很多理财产品

也获得了高收益

。

普益财富监测数据

显示

，

上周有

573

款银行理财产品到

期

，

其中

188

款产品公布了到期收益

率

，

收益率达到

5%

及以上的产品共

有

30

款

，

占比

15%

。

其中

，

兴业银行发行的一款私人

银行客户专属人民币理财产品获得

最高

7.35%

年化收益

，

其投资期限为

169

天

；

另外

，

投资期为

360

天的上海

银行一款

“

慧财

”

人民币私享系列理

财产品获得了

6.5%

的第二高收益

；

苏

州银行的一款

63

天理财产品以

6%

的实际收益排名第三

。

随着海外投资市场转暖

，

银行发

行的合格境内机构投资者

（

QDII

）

产品

也普遍录得正收益

。

普益财富数据显

示

，

截至

9

月

20

日

，

正在运行的

208

款

QDII

理财产品中

，

近

1

年累计收益

率为正的理财产品达

134

款

，

占比

64.42%

，

所有产品近

1

年的平均净值

增长率为

4.38%

。

其中

，

花旗银行的一

款挂钩日本股票的产品收益率位居

首位

，

其近

1

年的累计收益率为

52.78%

。


