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交通银行率先试点长三角区域
抵押登记“跨省通办”

日前，交通银行在长三角区域率先试点抵押登记“跨省通

办”。这是该行便民惠企，助力长三角区域持续优化营商环境的

最新举措。

交通银行通过发挥总部在沪、辐射长三角的优势，联合长三

角地区规划资源局，于上海、宁波、苏州等地在同业中率先实现长

三角区域抵押登记“跨省通办”，以“全程网办”实现“让数据多跑

路”“让用户少跑腿”。

据了解，在长三角一体化背景下，长三角各地区经济往来更

加密切，企业常以区域内异地不动产作为抵押物申请办理银行贷

款。以上海不动产抵押为例，过去，如客户在异地申请抵押登记，

需抵押人来沪现场办理，耗时耗力。交通银行此次实现长三角区

域抵押登记“跨省通办”，极大地方便了企业办理相关业务。

2021年8月，在上海市政府办公厅政务服务处协调下，在上

海市规划资源局支持下，交行于同业中第一家获得上海地区异地

机构抵押登记直联办理的试点权限。在实现上海全域抵押登记

“不见面办理”“市内通办”的基础上，通过与上海市规划资源局信

息直联，进一步支持抵押登记“跨省通办”。抵押人在交行长三角

区域内任一网点即可办理位于上海的异地不动产抵押权登记，并

获取不动产电子登记证明。

这项举措通过信息互通，免去了抵押登记时所在地和上海间

来回奔波，大幅度节约办理时间和办事成本。

交行相关负责人表示，抵押登记“跨省通办”交行模式作为

“数字化新交行”建设成果，是交行服务长三角一体化国家战略、

落实国务院深化“放管服”改革要求、助力打造国际一流营商环境

的有力实践。交通银行将聚焦服务长三角地区的经济高质量发

展、市民高品质生活和城市高效能治理，持续对接长三角区域政

务服务“一网通办”“跨省通办”，在医疗、政务、出行等领域打造更

多具有社会影响力、创新引领性的示范场景应用。 ■ 交通银行

近日，凭借友好有温度的用户体验、安全可信的服务保障、

金融科技智慧的应用，兴业银行手机银行近期分别荣获“数字金

融一体化创新奖”“手机银行最佳适老化创新奖”“2021年度最

佳零售银行数字化转型应用奖”以及“杰出手机银行App”等媒

体奖项。

数字化时代，兴业银行新一轮五年发展规划提出数字化转型

贯穿始终。该行以手机银行作为零售银行数字化转型的重要突破

口，积极拥抱金融科技，全面推进零售业务数字化转型。截至2021

年11月末，手机银行月活用户数达到1441万，通过线上渠道，客户

购买理财、基金、保险的交易笔数在全渠道占比超过98%。

财富银行是兴业银行着力擦亮的“三张名片”之一，伴随着

兴业银行全面深化财富银行数字化建设，手机银行成为财富管

理业务的基础运营与服务平台，手机银行财富货架越来越丰富，

常态化上架的理财、基金、保险、券商资管、实物金、纸黄金等优

质代理类产品有2000多款，覆盖全市场、全谱系的财富产品和

专业服务体系。

借助平台“智慧大脑”功能，根据客户的画像和行为，为客户提

供千人千面个性化的服务和权益；为理财经理打造了专属的理财

师平台——兴智汇，实现财富产品货架对境内分行全覆盖，为一线

经营提供工具支持，为管理人员提供了销售数据看板，极大地提升

了一线的经营效率和管理能力；推出了全新的线下财富录音录像

系统，实现双录业务全机构的统一管理，AI语音播报自动双录内

容，为该行财富业务数字化转型构建了良好的线上闭环渠道。

同时，该行通过手机银行的智慧语音服务功能，打造智能化、

专业化、人性化的在线信用卡客服，让服务更多样化、人性化。智

慧风控服务结合客户交易的时间、地点、交易对手、设备、IP等多

重因子，让每笔客户交易都会通过大数据风控模型，保障客户的

资金安全。

“下一步，兴业银行将持续加大金融科技投入，坚持以客户为中

心，不断提升用户体验，将手机银行打造为客户服务与业务经营的平

台银行，融入更多平台的生态场景，覆盖更多客群，不断提升数字化、

智慧化水平。”兴业银行零售网络金融部负责人表示。 ■ 兴业银行

低调的开门红销售模式
年初之际，往往正是各家银行“开门红”

进行得如火如荼之时，与以往形成鲜明对比

的是，部分银行并未像往年一样推出年末送

礼品、抽奖送礼等促销活动。

作为银行曾经的“揽储利器”，大额存单

在备战“开门红”期间存在感明显下降。“我

行大额存单3年期存款利率为3.55%，2020

年6月存款利率就开始下滑了，之前的利率

还可以达到3.8%。经济下行叠加疫情的影

响，存款利率未来还会一直下降，对追求收

益的客户我不推荐购买。”一位股份制银行

理财经理说道。

融360数字科技研究院分析师刘银平

表示，2020年6月存款利率报价方式调整以

来，银行长期存款利率大幅下调，很多银行

的利率接近上限水平，继续上调空间有限，

短期内银行存款利率预计不会大幅波动。

光大银行金融市场部宏观研究员周茂华补

充称，国内强化监管维护正常存款竞争秩

序，市场流动性保持合理充裕，同时，银行资

产端需要继续合理让利实体经济。

今年主推银保、理财产品
对银行来说，“开门红”最重要的指标就

是创收，在存款产品“吸金”动力不足的背景

下，银保合作产品以及净值型理财产品成为

银行主推的对象。

一家国有大行支行网点专门针对购买

银保合作产品的新客推出了“预约有礼、积

分换礼”活动。不少银行网点客户经理推荐

了行内与保险公司合作的银保产品。“闲置

资金短期不使用可以考虑我行安全稳健的

银保类产品，三年缴费，复利递增，可以将

用户的资金重复利用，现在就能帮用户锁

定一个长期收益。”另一家国有大行理财经

理说道。

除了银保产品外，净值型理财产品也成

为银行主推的对象。在一家股份制银行网

点，该行理财经理介绍称，“相比其他产品来

说，理财产品的投资方向较广，我行在‘开门

红’期间将销售管理费和服务费让利给客

户，推出的一款净值型理财产品测算后的最

高收益可以达到6%”。

“资管新规”三年过渡期收官，从2022

年1月1日，理财市场打破刚性兑付，实现产

品真净值化全面转型，投资者必须根据产品

情况和自身实际，来选择是否能够承担相应

风险的产品。一位国有大行资管部门人士

提醒称，未来产品净值化是发展的趋势，但

是也应该看到，随着产品净值化的推进，理

财产品不再保本保收益，客户需要对理财产

品的风险有更深的认识。

加强线上渠道的建设
2021年12月中旬，央行下调金融机构

存款准备金率0.5个百分点（不含已执行5%

存款准备金率的金融机构），释放长期资金

约1.2万亿元。另为维护银行体系流动性合

理充裕，央行开展了5000亿元中期借贷便

利（MLF）操作和100亿元逆回购操作。

在降准“大礼包”、MLF等公开市场操

作的影响下，不仅确保了市场流动性充裕，

也使得银行整体负债压力减轻，从整体上削

弱了银行揽储的意愿，但阶段性的放松，并

不意味着银行存款压力不存在。

“央行通过降准、MLF及公开市场操作，

使得银行整体负债压力减轻。”周茂华分析认

为，在国内引导金融机构降低实体经济综合

融资成本的思路下，银行经营思路在逐步转

变，未来银行还是要在提升服务质量、产品创

新方面下功夫，对客户进行分类精细化管理，

满足多元需求，增强客户黏性；深耕区域市场，

差异化竞争策略，同时积极拓展融资渠道。

“各银行存款利率趋同化之后，很难在

利率方面展开差异化竞争，银行需要提高

自身的“软实力”来增强揽储竞争能力，包

括提高线上渠道建设，提升手机银行、微信

公众号及小程序的服务水平；增加或提高

App应用场景，提升客户对银行服务的依

赖性；加强客户精细化管理，注重小微客户

挖掘。”刘银平说道。

银行“佛系开门”
主推银保和理财

银行开门红是各大银行、金融机构中最

重要的日子，图个吉利，保佑新的一年业绩持

续长虹！开门红是一种营销方式，一般指各家

银行在新年期间推出的开门红产品，包括存

款、贷款、信用卡、代销保险、理财、自营转型产

品等。开门红一般是从每年的1月1日开始，

银行和金融机构开始快速抢占市场。在春节

的前后时间，人流、资金流较为集中，对银行来

说，做好“开门红”营销抢得客户，基本能决定

一年的“收成”。但从揽储力度来看，今年以

来，各家银行相比往年普遍比较“佛系”。多家

银行在存款产品“吸金”动力不足的情况下，银

保合作产品以及净值型理财产品成为银行主

推的对象。 ■ 来源：《北京商报》

零售数字化转型显效
兴业银行手机银行接连获奖


