
“说没有压力肯定是骗人的， 不管是消费需
求端还是市场服务端，留给我们的时间确实越来
越少了。”银行业资深从业者李刚（化名）向北京
商报记者直言道。

李刚从业于华北地区的一家中小银行， 从5
年前开始铺设消费场景，近两年重心聚焦至消费
金融，并在去年年底实现了相关业务的收益与规
模新高点。但尽管如此，谈及今年的KPI李刚仍面
露难色，贷款利率下行、渠道成本高涨、竞争日益
激烈之下，银行的消费贷也越来越难做。

一方面是大环境影响下就业形势不容乐观，
大多数人没有花钱消费的动力和欲望；还有一部
分用户已经在各方催债下“摆烂”，银行新增的不
良风险持续上升。“在业绩考核和盈利指标下，银
行只能不断增大规模去扩大分母，但随之而来的
也有上升的成本和风险，市场在收紧，客户在恶
化，同业在扩展，其中问题很复杂，一时之间难以
决断。”李刚说道。

“价格战、营销战打得尤为火热。”正如另一
位股份制银行从业人士介绍，近年以来，各行消
费贷市场普遍呈低迷之势。 在按揭贷款方面，一
方面增量大幅下降， 导致部分银行呈负增长态
势，一方面提前还款客户增多，使存量进一步下
降。这种情况下，各行普遍将重点转向信用消费
贷市场。在贷款利率不断降低的情况下，各行推

出了“利率消费券”，进一步为利率打折，使信用
消费贷利率降至历史最低水平。

事实上，同样面临价格压力、激励竞争的还
有持牌消金公司， 不少消费金融公司人士直言，
今年面临的市场竞争压力空前，为了获得更多的
市场份额，机构也在不断通过各类创新营销手段
吸引客户，例如有的在短视频平台加大了广告投
放力度，有的也在尝试直播带货拉新促活，还有
的推出了提额、降息、现金红包活动等。

不过， 创新营销固然重要， 在业内看来，银
行、消费金融机构都应注意到，要以适当性、合规
性为前提，避免潜藏风险。例如近期大火的直播
“贷”货就已遭监管介入，有消息称，为防范风险，
原银保监会风险处置局向银行下发《关于开展网
络直播销售情况调研的通知》， 主要关注银行
2021年以来的网络直播销售情况。 截至目前，银
行直播间有关贷款产品、 优惠利率等话题已然
“哑火”。

谈及营销边界，李刚坦言，“价格战、营销战
以股份行、城商行这类机构打得最热，因为他们
今年来回归消费贷，有足够量级的客户，也敢于
先期投入一些成本。实话说直播贷款我们也曾研
究过，但后来找到了一些相关监管文件，并不是
特别鼓励银行去做在线直播这类贷款，所以被行
内否定了，守住底线还是最重要”。
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消费金融：
正规军激战

北京商报记者 刘四红

价格战 消费贷利率降至历史最低水平

成本战 加码自营、场景绑定、
数字化转型

营销战 直播“贷”货、拼团贷款、
提额降息、现金红包


