
北京商报记者从不少银行和消费
金融公司人士处了解到，强监管趋势、
持续压降贷款利率、 第三方流量逼近
天花板、 日益上升的获客成本等因素
叠加下， 整个消费金融市场马太效应
也在进一步加剧。

例如在持牌消费金融公司中，头部
效应已经比较明显， 包括招联消费金
融、兴业消费金融和马上消费金融等第
一梯队的公司，在融资成本、业务成本、
业务能力和品牌等方面已具有更多优
势； 中小消费金融公司处境则略显尴
尬， 贷款余额增速需要进一步提升，在
融资来源及成本、获客、风险控制等各
个维度的能力均需要进一步增强。

银行业同样如此，在业内看来，中
小银行的金融资源会逐步向大型银行
转移，在价格比拼、渠道比拼、风控比
拼下， 以后留给中小银行的市场考验
不言而喻。

不过，焦虑与挑战下仍存机遇。虽
然整个行业竞争激烈， 部分机构泥淖
中前行，但市场足够大，对于机构来说
仍有突围空间。

根据蚂蚁研究院调研显示， 今年
一季度，家庭消费继续增加，但增速略
有回落。

分收入群体看， 中高收入群体消
费恢复较快， 低收入群体受工作不稳
定性及收入波动影响， 消费潜力仍有
待释放。

苏筱芮认为， 伴随着消费金融行
业从高速发展阶段迈向高质量发展阶
段，其精细化的发展趋势愈发明显，从
业主体要进一步做好客群细分， 考虑
针对细分群体结合场景提供合适的产
品，确保资金用到实处，另外也可运用
科技等手段在前期做好授信工作，探
索用自动化建模、 智能审核等方式提
升业务效率， 挖掘数据在金融领域存
在的价值潜力，以此节约融资成本。

目前，不管是消费金融公司，还是
银行零售金融部或信用卡中心， 已经
从增量市场降低到存量市场和增量市
场并重的竞争，此时对银行、消费金融
公司等机构的融资成本、风险评估、获
客渠道管理等各个环节要求较高。在
王诗强看来， 只有通过不断优化各个
关键环节，降低运营成本、控制风险，
才能保持微利。如果管理不善，就可能
导致消费贷综合成本较高， 企业难以
盈利。如果可能，相关机构可以与场景
方、智能风控机构合作，形成核心竞争
优势。

除了营销战和价格战， 日渐增长
的渠道合作成本也成为银行及消费金
融公司的另一大压力来源。

“第三方流量成本实在太高了，毫
不夸张地说， 平台的每一位用户获客
成本甚至都超出了首单利润， 所以我
们也在加强自营建设， 经营好存量用
户。”一消费金融公司相关负责人告诉
北京商报记者， 日益激烈的行业竞争
下，加强数字化转型和自营能力建设，
打造差异化的金融服务， 成为消费金
融机构未来重要的核心竞争力。 目前
包括招联消费金融、马上消费金融、中
信消费金融、 中原消费金融等多家机
构就在自营渠道上费了不少功夫。

“加码自营和拓宽场景，听起来是
老生常谈， 但确实是我们今年的业务
重点。”李刚说道，其所在银行同样通
过App和官网等自营渠道获客， 面向
的一些特定人群包括纯消费一族、小
微企业主以及有房人群等； 场景则较
为看好汽车消费、 电商新零售、 化工
等。

另辟蹊径，通过场景触达，逐步开
发具有特色化经营的自营产品， 也是
不少中小银行的一致突围路径。 就在
近日， 东北地区一银行人士同样向北
京商报记者透露，近年来，消费金融市
场竞争压力加大，在产品、渠道、风控

等方面逐步标准化，品牌效应凸显。该
行也在进一步挖掘家装、 旅游等消费
场景。

易观分析金融行业高级咨询顾问
苏筱芮表示，今年以来，持牌机构在渠
道建设上确实频频发力。具体来说，包
括强化自营渠道的建设， 通过手机
App的迭代、微信公众号、小程序等打
造线上服务矩阵， 另外也在利用新型
渠道，如短视频等来进行获客，尤其是
银行机构， 今年以来更是积极尝试直
播等形式来强化用户互动交流。

不过， 具体机构在消费贷业务上
主要发力渠道略有不同。 冰鉴科技研
究院高级研究员王诗强告诉北京商报
记者， 由于外部融资成本较高以及股
东对消费金融公司定位等因素考量，
消费金融公司主要是针对长尾客户和
个体工商户开展贷款等业务， 选择余
地相对少一些， 目前存量规模依然没
有破万亿。

银行则是针对所有客户进行营
销，开展住户贷款业务。王诗强介绍，
在优质客户开拓方面， 银行及信用卡
中心更是不遗余力， 为留住优质客户
部分贷款利率已经比房贷还低； 另外
针对长尾客户， 银行除了申请消费金
融公司牌照开展业务外， 还会与第三
方机构合作展业。
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Q：请您谈谈消费金融行业的最新竞争形势？呈现怎样
的发展趋势？

A：当前，消费金融行业已经基本形成多主体参与、多层
次服务的完整体系。从客群划分的维度看，头部机构主要为
商业银行，通过信用卡、消费贷款来提供服务；中部机构则
包括消费金融公司、头部互联网平台，对客户资质要求相对
宽松，根据客户不同来差异化定价；底部是一些中小互联网
平台、小贷公司等，它们主要服务更下沉的客户。在各自层
次里，每个层次的机构都很卷，拉新战、价格战不断。而且，
目前还出现了跨层级竞争，如银行争夺中底部客户。

行业竞争越来越激烈的原因有几点，第一，消费金融
市场发展空间大，尽管受到疫情的冲击，但消费金融市场
韧性较大，加上当前居民消费率比较低，未来空间还是比
较大的，成为金融机构必争之地。第二，从被动角度看，近
年来房地产市场较为低迷，个人住房贷款增长乏力，消费
贷款成为商业银行稳住个人信贷业务、提高资产收益的重
要产品。第三，实证研究表明，消费金融在促进消费、扩大
内需等方面发挥着积极作用，国家政策支持和鼓励消费金
融发展。

Q：请您谈谈目前消费金融市场面临的最大业务痛点？
机构可从哪些层面破解难题？

A：当前，消费金融市场面临的最大痛点是如何在防范
风险的前提下推动业务平稳发展，挑战在于平衡风险与发
展、速度与质量、创新与规范等关系。从措施来看，消费金
融各类机构要准确定位，发挥特色和优势，差异化发展。

从招联实践情况看，作为消金行业排头兵，招联坚持
“不忘初心、惠无止境”的发展宗旨，以科技创新不断丰富
金融产品和服务，通过推出价格“惠”商量、额度“慧”商量、
还款“会”商量的3H服务等举措，以实际行动让利客户、打
造极致体验，切实提升普惠质效，践行“让信用不负期待”，
有力支持了“扩内需、促消费”的目标实现。

针对下一步破解行业痛点，建议建立共债指数或者监
测平台，改善征信系统相对滞后等问题；监管层面，建议适
当放开消金公司贷款额度和经营范围，只做负面清单类的
用途约束，同时支持压降资金成本，鼓励消费金融公司发
行二级资本债补充资本；在获客层面，推动流量成本以及
支付成本持续下降。

Q：结合行业发展，请您预测后续消费金融发展空间？
哪些场景最受追捧？

A：总体来看，消费金融行业未来发展空间较大，特别
是随着经济持续恢复，居民收入不断提升，行业发展也将
回归常态。

未来消费金融公司拓展场景是关键。当前监管要求金
融大力支持中小微企业、个体工商户发展，部分消费金融
公司也在小微场景上进行积极探索， 但从小微场景来看，
消费金融公司仍存在政策障碍，建议监管部门作出适度放
松。对于汽车消费场景，当前二手车金融的渗透率较发达
国家有显著差距，普惠供给明显不足，建议监管部门进行
部分试点， 支持消费金融公司发放二手车和新能源车贷
款，更好地助力稳定和扩大汽车消费。
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