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银行大额存单利率大面积上调；银行业内人士称，存款增量越来越少，每年一季度
竞争最为激烈

近日，多家银行上浮大额存单存款利率，让银行“存款大战”再起波澜。4月24日
，新京报记者获悉，目前四大行一年期30万大额存单均较基准利率上浮45%，有股
份制银行100万起存的大额存单上浮50%，城商行上浮幅度达到55%。

然而，上调大额存单利率对于银行“吸储”作用多大？在多位银行业人士看来，大
额存单与其他金融产品相比并无绝对优势，利率上浮对客户吸引力不大。

实际上，银行存款早已对普通客户失去了吸引力。银行之间的存款争夺战日益激烈
，为了吸引存款，各大银行不断上演上调大额存单利率、减费送礼、发债留存客户
、产品设计时间错配等“吸储大法”，甚至借鉴保险业拉客户的做法。

值得注意的是，投资者在经历不少小贷公司、互金平台“跑路”后，部分资金“回
流”到银行存款。

大额存单利率集体上涨 助力“存款大战”？

4月24日，新京报获悉，工、农、中、建有较基准利率上浮45%的大额存单，起存
金额均为30万，期限一年，调整后利率为2.175%。

股份制银行的大额存单多为20万起存。其中，招商银行回复新京报称，从4月17日
起招行新推出50万和100万起大额存单，利率较基准分别上浮45%和50%，原有20
万起大额存单利率较基准上浮40%。

中小银行上浮幅度最大。4月18日，河南的焦作中旅银行公告称，将发行2018年第
二期个人大额存单，6个月、1年期、2年期、3年期存单利率均较基准利率上浮55%
，而此前该行各期限个人大额存单发行利率上浮幅度仅为45%。成都银行20万起存
的，3个月、6个月、一年期、二年期、三年期大额存单全面上浮52%。

融360监测的数据显示，上周银行理财产品平均预期年化收益率为4.84%，较上上
周下降了0.01个百分点，连续三周下跌。而新京报记者致电几大银行客服获悉，中
国银行、建设银行、民生银行、浦发银行起存20万、期限三年的大额存单利率为3.
85%。

相比之下，银行大额存单利率并无优势，对客户吸引力不大。
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“大额存单对客户没有什么吸引力。”浙江地区一上市银行高管张林（化名）直言
，大额存单唯一的优势在于其确定性或者资产安全性，而现在的理财产品事实上是
保本的，因此大额存单没有绝对的竞争力。只有理财不能刚性兑付、投资可能有损
失风险的时候，大额存单的优势才会体现出来。因此，大部分客户会选择理财或者
其他投资渠道，一些年纪较大的客户或者资产多元配置的人群会选择大额存单，但
这种选择不是主流。

山东地区某城商行一支行的高管刘波（化名）同样表示，“从这次上调来看，我们
这边部分股份制银行和一些小银行上调到50%，大部分银行在央行基准利率基础上
上浮45%，也有银行上浮40%，对客户而言，多出几十元或者几百元并没有特别大
的吸引力。”其表示，目前各家银行不会考虑依靠上调存款利率来吸引客户，更多
考虑的是，如何通过服务和产品来留住客户或者把流失的客户吸引回来。

未来存款利率的调整如何走向？上述两位银行人士均表示，存款利率调整会根据地
区、银行类型等分批次、渐进式放开。

存款大战“不是激烈，而是惨烈！”

实际上，不只大额存单，银行存款早已对普通客户失去了吸引力。

近期，张林所在的银行总行对一季度存款情况做了总结分析，“大量的存款增量集
中在中西部地区的国有大行，而在金融市场化程度较高的地方，金融服务网点早已
饱和，加上互金等机构的渗透，存款增量越来越少。”张林说，“对于存款争夺战
，我们得出的结论是‘惨烈’，不是‘激烈’。”

“（去年）我们支行六家网点中四家存款总额增长，两家网点存款数额近年负增长
。”湖南浏阳地区某国有大行的员工赵鹏说，前面讲到的两家网点出现负增长主要
因为去年湖南本地一家城商行进军浏阳市场，“夺”走了两个网点的行政事业单位
业务，还通过一些减免费用来吸储，导致该行两个网点存款负增长。

据赵鹏介绍，浏阳地区最初有5家银行，目前有19家金融机构来“瓜分”市场，除
了银行之间的竞争，企业客户、机关事业单位客户的流失也使得银行拉存款压力越
来越大。

“一方面，国家限制银行对政府的授信、税收等权力的‘上交’，间接导致政府可
以放到银行的闲置资金减少；另一方面，有企业干脆成立财务公司管理财务，不再
依靠银行管理资金。”刘波说，其所在的地区多家股份制银行近年存款总额下滑幅
度达到20%-30%，“我们银行总体上还算是平稳。”
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在赵鹏的印象中，每年一季度银行之间存款业务竞争最为激烈。“一季度存款没有
冲上去，整年就会受到很大影响。其间，有银行为拉存款甚至会使用一些恶性竞争
手段。比如，有业务员给存款客户许诺，除了利息，还会额外再给客户两万元，而
这个两万元的费用来自网点的‘营销费用’。”赵鹏解释，目前各家银行网点都会
有专门的营销费用，国有大行营销费用少些、股份制银行和中小银行营销费用较多
。“浏阳地区有银行网点一年单纯的营销费用就超150万元，我们每个网点营销费
用每年60万-80万元。”

张林对用作拉存款的“营销费用”并不陌生，比如积分送礼、抽奖等。张林坦言，
这种影响方式的效果是阶段性的，最终还是要靠产品和服务。

此外，张林告诉记者，“在银行拉存款方面，‘保险化’的趋势越来越明显。即，
保险业拉客户的做法。有的银行甚至把存款业务人员拉到一个地方进行集训，在季
度或者月度初的开门红战役中进行营销，甚至主动上门营销。”刘波亦表示在三线
地区这种方式并不少见。

重拾代发工资业务 部分互金理财客户回流

可喜的是，银行基层网点“存款大战”的恶性竞争有所减少。

“以前靠让利、吆喝、变相促销等方式‘拉存款’，但现在大家慢慢意识到，过分
的营销并不能达到持久的效果。”张林表示，目前各家银行为了增加存款量而主动
采取了多种传统或者创新措施。

以前，鉴于柜台压力，张林所在银行对代发企业工资不是很感兴趣，“但现在我们
慢慢把这方面的业务抓起来了，无论是500元还是3000元工资，都是活期稳定存款
，仍然可以想办法留住。”张林说。

创新方面，银行还通过开展新业务增加存款。

张林介绍，近年，因汇率变化较大，各家银行发力国际业务，希望把客户资金沉淀
到银行从而成为存款。此外，其所在银行也越来越重视政府部门、国企等单位的财
政资金招标项目，通过高溢价来稳定存款。

此外，其所在的银行也越来越重视通过发债留存资金。“政府融资平台受限，地方
政府的融资转向市场化方式，我们可以通过债券的方式将现金留存。”

而在产品设计上，银行通过“时间错配”以减少资金的波动。“比如到三月底，银
行资金会紧张，我们就在2月份推出一个两个月期限、额度较高的产品，从而把资
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金波动的敏感时间节点覆盖住，来留住存款。”张林说。

值得注意的是，经历了互金平台野蛮生长，部分银行存款客户选择“回流”。

赵鹏和刘波同时提到，前些年小贷公司、互金平台野蛮生长，不少银行存款客户选
择将钱放到更高收益的平台。“我印象很深的是，前几年给客户推荐存款产品，客
户立刻回绝，将钱放到互金公司去。后来，不少平台跑路致使投资者损失惨重。很
多客户调过头来宁愿收益低一些，也愿意把钱放到银行以求安全。”赵鹏说。（记
者 侯润芳 实习生 杨婷）
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