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招行发力“长尾客群” 客户增速反超中高端客群

在中高端客群已有稳固优势的情况下，“零售之王”正在撬动普通零售客户

证券时报记者 刘筱攸

在目前商业银行零售争夺战加剧

的眼下， 招行半年报里有一些数据却

被普遍忽略。

近日有中金银行业分析师在招行

中期业绩电话会上指出， 招行普通零

售用户和中高端零售用户的增速，近

年来第一次出现了反转。

在招行的客户层概念里， 零售客

户指的是全部个人用户，含借记卡和信

用卡的客户；金葵花及以上客户指在招

行月日均总资产在

50

万元及以上的零

售客户；私人银行客户指在本公司月日

均总资产在

1000

万元及以上的零售客

户。证券时报记者调查招行近三年的半

年报同期 （

2016H

、

2017H

、

2018H

）数

据发现， 不管是户数增长还是管理客

户资产规模余额（

AUM

）增长情况，招

行的普通零售客户增速均为三年来首

度超过中高端客群增速。

普通客群增速首度反转

招行的普通和中高端零售客户增

速三年来均首次反转。

截至今年

6

月末， 招行零售客户

数

1.16

亿户，较上年末增长

9.09%

；金

葵花及以上客户

229.55

万户，较上年

末增长

7.94%

； 私人银行客户数

71776

户，较上年末增长

6.47%

。

这意味着， 招行今年上半年各层

级零售客群增速情况为： 整体零售客

户增速大于金葵花及以上客户增速，

并大于私行客户数增速。

AUM

增速也发生反转———零售

AUM6.63

万亿元，较上年末增长

7.60%

；

金葵花及以上

AUM

为

5.42

万亿元，占

全行零售

AUM

的

81.78%

， 较上年末的

增速为

7.17%

； 私行户均资产

2833.84

万元，总

AUM

突破两万亿大关，达到

2.03

万亿元，较上年末增长

6.76%

。

招行最新的各层级零售客群

AUM

增速为： 整体零售

AUM

增速大

于金葵花及以上

AUM

增速， 并大于

私行

AUM

增速。

有业内人士表示， 这不能说招行

正在“放弃”中高端，只能说“零售之

王”正更饥渴地撬动普通零售客户。或

者说， 在其他银行纷纷加码大零售资

产投入的情况下， 招行也没有选择退

让， 而是开始回归发力普通零售客群

主战场，普通零售客群增量可观。

过去两年

私行客户增速稳定

截至

2016

年二季度末，招行整体

零售客户数为

7237

万户，较上年末的

增速是

8.11%

； 金葵花及以上客户

180.52

万户，占比约

2.5%

，较上年末

增速是

9.57%

； 私行客户数为

53954

户，较上年末增长

10.04%

。

AUM

方面， 零售客户

AUM

为

5.17

万亿元，较上年末增长

8.92%

；金

葵花及以上客户

AUM

为

4.1

万亿元，

占全行零售

AUM

的

79.27%

， 较上年

末增长

9.97%

；私人银行

AUM

为

1.42

万亿，较上年末增长

13.70%

。

也就是说，招行

2016

年上半年各

层级零售客户的

AUM

增速情况，跟

户数增速是一样的，同为：私行

AUM

增速大于金葵花及以上

AUM

增速，

并大于零售整体

AUM

增速。

2017

年上半年，虽然招行各层级

零售客群增速情况和

2016

年同期一

样，但招行

2017

年上半年各层级零售

客户的

AUM

增速跟

2016

年同期发

生了一点变化， 不再和户数增长情况

保持一致， 而是私行

AUM

增速大于

零售整体

AUM

增速， 并大于金葵花

及以上

AUM

增速。

考核指标变化

对于零售客群增速的增大，招行行

长田惠宇透露，招行未来几年零售银行

转型的考核指标将有新打法———招行

将把

MAU

（网站、

App

等月度活跃用户

数量，并且是去除重复用户数的）作为

未来几年零售银行转型的重要指标。

田惠宇解释，第一方面，从传统经

营角度看， 招行总行分析了各分行的

数据发现，凡是零售各项指标（收入、

中收、财富管理、私人银行的

AUM

等

传统的零售业务指标）比较好的分行，

都有一个共同的特点， 就是有效客户

占当地居民的占比都比较高。 但是，

“在互联网语境下，仅仅看到零售基础

客户可能还是不够的， 我们要进一步

往下看，就是

MAU

。 ”田惠宇说。

第二方面，

MAU

可以牵引整个零

售银行的数字化转型。

MAU

由两部分

组成，一部分是客户数量，一部分是客

户活跃度，两者缺一不可。客户的活跃

度取决于服务， 特别是在互联网的世

界，线上的服务能力。目前招行移动端

的客户流量已占到整个招行整体流量

的

85%

，怎样把这

85%

的客户服务好，

实际上考验了数字化运营能力。

“从这两个方面分析下来，我们

就得出一个结论，抓住

MAU

这个北

极星指标， 来推动招商银行零售业

务的数字化转型。 ”田惠宇说，“今年

上半年见到了一些成效， 但这仅仅

是刚开始，我觉得这条路还很长，我

们会继续坚持下去。 这样做的结果

也会让您看到， 我们各类客群的增

速可能比原来快一些， 我们也希望

看到这个结果。 ”

招行：预计三季度末

达到小微贷款利率降价目标

证券时报记者 孙璐璐

9

月

13

日，招商银行副行长刘建

军在银行业例行新闻发布会上透露，

在监管政策的指导和支持下， 招行今

年在正常的信贷投放计划之外单列了

小微企业的信贷规模， 并提高了小微

客户的信贷投放额度， 今年前

8

个月

的小微贷款增量已接近去年全年的水

平。 招行还计划年内发行小微贷款资

产证券化项目，进一步拓宽资金来源。

刘建军称， 招行大幅调低了小微

贷款利率，到

8

月，整体小微贷款利率

比一季度降了

24

个基点，接近监管对

招行的要求， 预计三季末能达到监管

所制定的降价目标。

零售信贷工厂降低成本

传统模式中，一笔小额业务要耗费

一个贷款经理的大量时间。但通过应用

金融科技，对小微企业贷款进行批量化

审批，可以大为降低银行的成本。

据招行普惠金融服务中心主任汪

涛介绍，招行依托金融科技不仅建立了

零售信贷工厂，实现“一个中心批全国

一个中心批全品种”， 还改善了内部流

程，在精准识别风险、提高效率的同时，

大大降低内部成本。 截至目前，招商银

行已完成全行

44

家境内分行全部集中

审批，真正实现了“一个中心批全国”。

“银行从事小微企业贷款的平均成

本在

2%

左右， 但我们通过建立零售信

贷工厂大为节约了人力和资金成本，减

少相关人力资源

300

多人，成本也降到

行业平均成本的三分之一。 ”汪涛说。

据统计，截至

2018

年

8

月，招行

已累计服务小微客户超百万， 近三年

年均投放超

3500

亿元。

小微企业五个经营风险

小微企业融资难融资贵的主要原

因在于其风险高，导致银行惜贷。汪涛

表示， 小微企业经营风险高主要体现

在以下几方面： 一是小微企业的经营

风险高于大中型企业。 因为小微企业

容易受市场环境、 经济周期的波动影

响，抵御市场风险的能力比较差。

二是小微企业可获得的信息比较

少，与商业银行之间存在信息不对称。

由于小企业的公司治理结构不够完

善，财务管理不够规范，信息不透明，

商业银行较难准确及时获得小微企业

经营、资信的数据。

三是普遍面临融资难、 融资担保

的问题。 小微企业经营场所和设备等

固定资产主要通过租赁方式获得，固

定资产所占总资产的比重非常低。

四是贷款用途难以监控。企业往往

由于企业主的个人行为导致整体经营

风险，企业主真实经营行为难以核查掌

握，难以确保贷款的用途合理合规。

五是部分企业经营观念比较差，贷

款以后不愿意归还，有的通过虚假的出

资，转移资产的手段骗取银行贷款。

汪涛介绍，招行依托金融科技，通

过量化风险管理和平台化集中运营等

多方面的手段，提升风险管理的能力。

风控数据支持方面， 招行对接了

32

个地区的公积金、 税务和社保数据，

可为小微客户提供更多贷款准入依据。
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