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城商行个人活期存款占比提升路径研究—基于 D银行的

案例分析
赵敏

富滇银行股份有限公司，云南昆明，650506；

摘要：本文基于国内外商业银行提升个人活期存款占比的实践经验，系统梳理主流路径与方法，结合 D银行案例，

深入剖析其个人活期存款增长策略的实施逻辑及成效，最终提炼适配城商行的差异化提升路径，为利率市场化背

景下优化个人存款结构提供实践参考。
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1我国商业银行个人活期存款占比现状与转型
动因

1.1 负债成本压力倒逼活期化转型

2024 年以来，央行持续实施降准降息等宽松货币政

策，叠加实体经济信贷需求疲软引发的"资产荒"，商业

银行普遍面临贷款投放承压与净息差快速收窄的双重

挑战。国家金融监督管理总局披露数据显示，2024 年一

季度银行业净息差已降至 1.54%的历史低位，较 2023

年末收窄 22BP。自 2020 年至今，央行已累计实施 12

次降准和 9 次政策利率下调，这一宽松趋势在 2024 至

2025 年得以延续。

表 1:2024-2025年主要降准降息政策概览

日期 政策类型 具体措施 影响

2024.05.17 公积金降息 下调个人住房公积金贷款利率 0.25个百分点 降低居民购房成本，减轻月供负担

2024.09.27 降准+降息 下调金融机构存款准备金率 0.5个百分点
释放市场流动性，降低银行体系资金成本，引导社会融资

成本下行

2025.05.07 降息 下调再贷款利率 0.25个百分点 降低银行短期资金成本，引导市场利率下行

2025.05.07 公积金降息 下调个人住房公积金贷款利率 0.25个百分点
解决商贷与公积金利率倒挂问题；百万房贷月供减少 133

元（30年省息 4.76万）

2025.05.07 降准 下调金融机构存款准备金率 0.5个百分点
释放长期资金约 1万亿元；其中约 70%定向支持汽车消费

信贷

注：数据来源于官网数据

1.2 个人活期存款占比失衡凸显结构困境

对负债成本敏感度更高的城市商业银行而言，此前

依赖高利率个人定期存款的粗放增长模式难以为继，

2024 年末，上市城商行个人定期存款付息率均值高达

2.51%，显著高于国有大行 1.57%的水平。2024 年 4 月

央行发布《关于完善商业银行负债质量管理的通知》，

进一步明确要求“控制期限错配风险，降低负债成本”，

在此政策与经营压力叠加下，通过压降高成本定期负债、

提升活期存款占比以优化负债结构，已成为城商行缓解

利差压力、保障盈利可持续性的核心战略方向。

表 2：国有行、股份行、城商行个人存款相关数据一览表

银行类型 个人活期占比均值 个人存款付息率均值 净息差均值 代表案例

国有行 31.63% 1.57% 1.67% 农行活期占比 37.14%

股份行 25.93% 2.15% 1.58% 招行活期占比 56%

上市城商行 15.78% 2.51% 1.54% D银行活期占比仅 11%

注：数据来源于各家银行 2024年年报数据

2 国内外银行个人活期存款占比提升路径

2.1 数字化与场景金融路径

数字化与场景金融路径是低成本客户引流的核心。

在 APP 生态中构建高频场景，是部分银行提升活期账户

活跃度与资金沉淀的重要路径。招商银行、宁波银行等

机构，通过在手机银行中整合本地生活服务，如生活缴

费、政务办理、社区团购等，将支付结算环节与活期账

户深度绑定，有效提升了账户的日常使用频率。桂林银

行打造的“乡村金融场景”闭环成效显著，仅 2023年，
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其县域活期存款增速便达到 24%。国际市场上，美国

Chime、英国 Monzo 等数字银行凭借“先消费后还款”

的模式，成功沉淀大量活期资金，其活期存款占比超 60%，

远高于传统银行 30%左右的水平。在支付场景应用中，

ETC 与扫码支付是典型抓手。建设银行通过实现高速公

路 ETC 全覆盖，锁定了物流客群的资金。信用卡扣款则

是另一重要场景，招商银行与奔驰、美团等合作发行场

景化信用卡，借助账单还款周期沉淀活期资金，不过这

一模式依赖精准的客群匹配。此外，公私域流量的转化

也为活期资金沉淀提供助力。中原银行通过在抖音平台

发放支付满减券，引导用户将资金转入活期账户；同时

通过企业微信社群提供实时账户提醒服务，降低用户的

资金转出意愿，形成了流量转化与资金留存的良性循环。

2.2 客户经营与产品策略（提升黏性关键）

客户经营与产品策略是提升客户黏性的关键，财富

管理与活期账户的联动，为银行优化资金结构提供了新

思路。招商银行以 AUM（资产管理规模）考核替代传统

存款指标，引导客户将活期账户作为资金流转的核心枢

纽，资金在账户中既可以便捷对接理财、基金等财富管

理业务，又能随时满足日常支付需求。这一模式下，招

行 2024 年活期存款占比达 48.32%，较国有大行高出约

17个百分点。代发工资场景的闭环运营，同样是沉淀活

期资金的有效方式。农业银行河池分行通过“活利丰-

市场通 2号”产品，绑定小微企业主的结算账户，将代

发工资与账户权益挂钩，使工资留存率达到40%。国际

经验中，摩根大通（JPMorgan）为企业客户提供“流动

性管理工具包”，实现工资发放与短期理财的自动衔接，

资金在发放前可通过理财增值，发放后则自然沉淀于活

期账户，兼顾了资金收益与留存效率。养老金融领域，

江苏银行推出养老专属活期产品，通过整合医保代扣与

养老金发放场景，形成资金流转闭环，有效延长了资金

在活期账户的留存周期。县域客群的活期资金运营同样

成效显著。农业银行推行“县域掘金”计划，聚焦地方

特色产业，如农产品供销链等，深度嵌入生产经营环节，

带动活期资金沉淀规模提升 18%。基金定投则成为强制

留存活期资金的创新手段。某国有银行通过规模化开展

定投业务，设定户均每月定投 1000 元，且将扣款日统

一设为每月 1日，利用扣款前的资金滞留期，锁定7天

活期沉淀。数据显示，该模式推行 3年内，定投客户的

活期资金月均增长达 1.5 亿元。

2.3 考核机制与组织变革（政策落地保障）

考核机制与组织变革是政策落地的保障。在考核机

制革新方面，招商银行取消传统存款考核指标，转而将

客户经理收入与 AUM，即管理客户资产规模深度绑定。

这一调整倒逼客户经理从单一存款营销转向为客户提

供理财、基金等多元化资产配置方案，在优化客户资产

结构的同时，间接强化活期存款作为支付结算枢纽的核

心功能。在存款成本管控层面，兴业银行推行精细化管

理策略，将“结算性存款付息率”纳入分行 KPI 考核体

系，通过主动压降高成本的协议存款，持续优化存款结

构。成效显著体现在 2023 年，其活期存款占比已提升

至 38%，为负债成本控制奠定了坚实基础。

3 D 银行概况及个人活期存款占比提升措施

3.1 D 银行概况

D 银行作为云南省唯一的省属城市商业银行，综合

实力稳步提升。截至 2024 年末，集团资产规模达 4065

亿元，业务布局持续深化：在云南省及重庆市设立 193

家营业机构，并通过与老挝外贸大众银行合资设立老中

银行，积极融入中国-东盟区域金融合作，构建“立足

云南、辐射西南周边”的跨境服务体系。个人存款规模

突破 1700 亿元，在省、州（市）同业市场份额稳步提

升，但规模扩张背后暴露出显著的负债结构失衡问题：

一是表层矛盾：活期占比与负债成本双压。个人活期存

款占比严重偏低，个人活期存款占比仅 11%，较银保监

会披露的上市城商行均值（15.78%）低 4.78%；负债成

本较高，个人存款综合付息率达 2.85%，高于上市城商

行均值（2.51%）34BP，直接侵蚀净息差空间。从客群

结构看，截止 2024 年 12 月末，AUM 大于等于 5万以上

老年客户（60 岁以上）占比达 32%，远超云南省 17.92%

的老龄化率，且该客群定期偏好率超 90%，导致活期账

户日均动账频次不足，进一步制约了活期存款沉淀。二

是中观短板：产品、渠道与定价机制存在明显短板。产

品层面同质化突出，活期账户仅支持基础结算，缺乏多

维度增值场景；渠道层面协同不足，手机银行 MAU58 万，

本地人口渗透率＜1.2%，线下网点未建立线上迁移引导

机制；定价机制较为僵化，未实施基于客户行为的差异

化利率浮动策略，导致高净值客群活期资金流向货币基

金或活期理财。三是深层症结：规模导向下的结构性缺

陷。从战略层面来看，前期过度侧重规模扩张与市场份

额的抢占，但未同步构建活期资金沉淀能力；从执行层

面来看：老年客群主导的存款结构叠加数字渠道黏性不

足，使活期占比陷入“低水平均衡”，持续低于 15%超

3 年；从技术底层来看：数据孤岛阻碍客户 360°画像

构建，动态定价与场景化产品设计缺乏数据支撑。

3.2 D 银行个人活期存款占比提升措施

D 银行基于个人负债结构活期占比低、存款付息率

高的现状，主要采取了以下措施：一是场景搭建，构建

高频资金沉淀闭环。围绕 APP经济，以“体验+旅程+数

据”驱动，升级财富陪伴、个性化服务、游戏化互动等

功能，提升用户粘性。建设“本地生活”平台，接入本
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地特色经营业态，联动服务本土商户和消费者。截至

2024 年 12 月末，手机银行用户月活跃用户数量（MAU）

跃居全国城商行前 30。二是客群精耕，分层激活活期潜

能。代发工资客群：创新打造“富企通”综合服务平台，

通过“总行统筹-分支行落地-全员营销”三级联动机制，

配套代发专属产品，强化资金留存；政策红利客群：承

接地方政府“人才补贴金”发放，发行“兴滇惠才卡”，

截止 2024年末已开卡 4741 张，其中 A卡 425 张，账户

余额 1412万元，B卡 4316 张，账户余额 7388 万元；小

微商户客群：拓展扫码收单业务，联动本地生活平台实

现交易资金闭环沉淀。三是考核重构：引导低成本负债

增长。新增分支机构“活期及短期定存日均增量”指标，

替代以往单一规模导向的考核模式，引导业务重心向低

成本负债倾斜。付息率较 2024 年末下降 20BP，活期占

比逐步提升。

4 对城商行的差异化路径建议

基于 D银行的实践及行业趋势，城商行在优化负债

结构、提升活期占比方面，可探索以下差异化路径：

4.1 深耕区域经济，强化本地生态粘性

一是场景深度本地化：超越基础金融功能，将金融

服务深度嵌入本地居民高频生活场景，如社保、医疗、

教育、社区服务、特色消费，及核心产业链，如地方优

势产业集群、供应链，打造不可替代的“区域生活、生

产金融枢纽”。二是政银企协同深化：主动对接地方政

府发展规划，如智慧城市、乡村振兴、产业升级，争取

独家或优先合作资格，承接专项补贴、税费缴纳、公共

事业缴费等资金流，锁定源头性活期存款。三是特色平

台差异化：建设具有鲜明地方特色的开放平台，吸引本

地中小微企业、个体工商户深度入驻，提供集支付结算、

信贷支持、财务管理于一体的综合服务，形成资金内循

环。

4.2 聚焦核心客群，实施精细化经营

一是客群画像精准化：利用数据挖掘技术，清晰识

别并细分核心价值客群，如高净值人群、年轻白领、小

微企业主、老年客群、特定行业从业者，深入理解其资

金流动规律和金融需求痛点。二是差异化产品与服务：

针对不同客群设计专属活期增值服务或权益，如高收益

活期理财、便捷支付优惠、专属生活权益、经营性流动

资金管理工具，提升活期账户的吸引力和使用频率。三

是代发与收单双轮驱动：持续深耕代发工资业务，将其

作为低成本核心存款的稳定来源。同时，大力发展商户

收单业务，特别是基于本地生活场景的收单，并配套提

供高效便捷的结算与资金管理方案，促使商户结算资金

在行内沉淀。

4.3 科技赋能驱动，提升体验与效率

一是智能化财富陪伴：运用 AI、大数据分析，提供

更精准、个性化的财富管理建议和流动性管理方案，引

导客户将短期闲置资金高效配置于活期或类活期产品。

二是数字化旅程优化：持续迭代移动银行和线上服务，

简化操作流程，提升交互体验，通过游戏化、社交化等

元素增强用户活跃度和忠诚度，增加资金沉淀触点。三

是数据驱动决策：建立完善的负债成本与结构分析体系，

实时监测各渠道、各产品、各客群的付息成本和资金稳

定性，为精准营销、定价策略和考核优化提供数据支撑。

4.4 优化考核与资源配置，强化战略导向

一是考核机制持续完善：在 D银行经验基础上，可

进一步细化考核维度，如引入“高质量活期存款占比”、

“低成本负债综合贡献度”等指标，平衡规模、成本、

稳定性的关系，引导全行资源向符合战略方向的低成本

负债倾斜。二是差异化定价策略：对核心战略客群或通

过高价值渠道、场景获取的活期存款，可实施更具竞争

力的定价策略，如适度提高利率或提供增值权益，同时

严格控制高成本负债的扩张。三是资源配置倾斜：在费

用、人力、科技投入等方面，优先保障能够有效带动活

期增长的核心场景建设、重点客群经营和数字化能力提

升项目。

5 结语

在利率市场化纵深推进与净息差持续承压的背景

下，城市商业银行亟需摒弃依赖“高息揽储-规模扩张”

的传统路径。本文基于 D银行的实践案例充分证明：通

过构建高频场景以提升活期账户吸引力与活跃度、实施

核心客群的精细化分层经营、以及推行动态定价与考核

机制的战略性纠偏，城商行能够有效提升个人活期存款

占比，显著改善负债结构，最终实现负债成本优化与可

持续盈利能力的协同提升。未来，城商行应进一步深化

区域特色生态构建，并积极探索区域金融数据资产价值

的转化，将活期账户打造为连接客户、资产与综合收益

的核心战略支点。
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