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投资者关系活动记录表 

 

投资者关系活动

类别 

★特定对象调研 ★投资者开放日 

时间 
2021 年 10 月 21 日 

（上午 9：00-10：00） 

2021 年 10 月 21 日 

（上午 10：30-11：30） 
2021 年 10 月 25 日 

会议形式 电话会议 电话会议 现场会议 

参与单位名称 大成基金 
千禧基金（MLP）、摩

根大通 

capital group、艾方资产、安信证券、波司登、

博时基金、财通基金、处厚资产、创金合信、

大成基金、东北证券、东吴证券、高毅资产、

光大证券、广发证券、国华人寿、国君资管、

国盛证券、国泰君安、海通证券、杭银理财、

颢科基金、和谐汇一、华安基金、华创证券、

华泰保兴基金、华泰证券、华兴证券、幻方

资产、汇丰前海证券、建信理财、景林资产、

摩根大通、南方基金、农银汇理、浦银安盛、

瑞银证券、申万宏源、拾贝投资、天风证券、

信璞投资、兴业证券、银叶投资、永赢基金、

长城证券、长信基金、招商证券、招银理财、

浙商证券、知达资管、中庚基金、中金公司、

中泰证券、中信保诚、中信建投、中银国际、

中银基金、朱雀基金、棕榈湾投资、才华资

本、复星集团等 61 家机构 78 人 

本行接待人员 

董事会秘书孙明、投

管行副行长吕新华、

风险管理部总经理孙

迪、小微金融总部、

董事会办公室、计划

财务部相关人员 

董事会秘书孙明、投

管行副行长吕新华、

风险管理部孙迪、小

微金融总部、董事会

办公室、计划财务部

相关人员 

董事长庄广强，行长薛文，副行长兼财务总

监尹宪柱，副行长吴铁军，行长助理孟炯，

董事会秘书孙明，兴福村镇银行行长徐开

明，计划财务部总经理郁敏康，小微金融总

部总经理沈益明，证券事务代表惠彦，普惠

金融部，公司银行部、零售金融总部、小微

金融总部、办公室等相关人员 

调研主要内容 

1、明年或者明年以后利润增长的潜力主要来源于哪些方面？ 

一是优化资产负债结构，稳定息差水平。资产端完善优化信贷结构，提高高息资产占比，

负债端挖潜力，调结构，稳定客户粘性同时减少高定价产品比例。 

二是转变发展理念，提高中收占比。做大做强财富管理，推动营销队伍专业能力建设，



培养专业投顾能力，调动全行员工拓展中间业务渠道的积极性、主动性，推进中间业务收入

稳定增长。 

三是提高风险管理水平，提升资产质量。控制风险就是增加效益，近年来，我行不良率

始终持续在 1%以下，拨备覆盖率维持高位，且相对稳定，风险抵补能力较好，为 ROE 提升

提供有力的保障。 

四是严控成本费用支出，持续降本增效。我们将努力提高人均劳动生产率，科技为业务

赋能，实现线上线下有机结合，提高投入产出水平，稳定成本收入比。 

2、常熟银行 2021 年第三季度净息差 3.08%，环比进一步上升 1bp。请问背后的原

因是否与常熟银行小微业务做下沉、做小、做信保对应？未来是否可持续？ 

资产端，我们年初就提出向小、向下、向偏、向信用的策略，通过优化资产结构，来提

升我们贷款收益率水平，综合来看，不管是公司、零售、小微还是村银，我行新发放贷款利

率都是逐月在提升，同时动态调整同业规模，稳定同业收益水平。负债端，我们年初就提出

价格优先，压降高息存款占比，持续调整负债结构，同时增强对公存款流入，抢抓资金引流，

持续提高融资成本较低的结算性存款占比，存款成本得到有效管控。 

未来我行将进一步下沉服务重心，深耕农村市场，提高信保类贷款占比，同时稳定存款

成本，预计明年息差有望进一步回升。 

3、常熟银行定价提升过程中看到了客户下沉，在客户下沉得过程中如何控制风险？  

一是管好方向。我们坚守“三农两小”的市场定位，下沉服务，支持小微企业、个体工

商户的发展，控制单户授信额度，做小做散，不垒大户。二是管好行业。通过考核传导明确

资金投向，我们制定 15 个行业审查标准，坚持区别对待、有进有退。基于大量小微客户数

据，完成行业总结分析报告 180 篇，积累了丰富的风控经验。三是管好员工。通过可视化方

式识别和呈现客户存在的风险信息，提升风险判断能力，通过人员准入、技防制防、道德管

理“三严”原则，严控信用风险和道德风险的发生。四是建好系统。持续优化完善客户风险

预警系统，部署预警规则模型，深化数据应用，对客户进行多维度风险扫描，主动识别风险，

提升风险管理质效。 

4、近期的工业用电供给对客户有什么影响？ 

我行时刻关注该政策造成的影响，根据近期情况进行了针对性的全面排查，截至 9

月末，我行共有两百多家信贷客户涉及临时性限产让电，未出现停产。该部分客户在我

行的贷款规模约 20 亿元，占总贷款之比 1.2%，占比较小，且客户分类以优良为主，五

级分类均为正常（抵质押率 71%）。目前大部分企业已积极采取应对措施，如错峰晚间生

产、自行发电等。拉闸限电虽暂时对企业经营造成一定的影响，但整体风险可控，不会

对我行资产质量产生实质性影响。 



一方面我行持续重点关注各地拉闸限电政策动向，关注存量客户风险。另一方面我

行于近日设立了专职部门“绿色金融部”，我行将引导有实力的企业加速制造业高质量发

展，挖掘这部分企业的绿色信贷需求和合作空间，推进绿色信贷工作的发展。 

5、财富管理的经营思路和进展，未来展望。 

（1）战略层面：零售、公司、资管共同推动全行财富管理业务，突出全员营销，

强化资金净流入考核概念。下半年针对财富业务出台了专项考核方案，多部门多条线力

出一孔，共同推进。 

（2）产品层面：搭建货架式产品体系，包括存款；现金类、固收类、固收+权益类

等自营理财；基金、信托、黄金、保险、柜台债等代销产品。目前自营理财方面我们已

经搭建了较为完善的产品体系，根据客户风险偏好提供现金管理、固收、固收+、权益类

FOF 等产品，同时也是集合多部门之力在推进代销产品的引入，包括精选基金、代销理

财、信托等。 

（3）销售层面：总行专职财富顾问+分支财富主管模式，以点带面逐步打造专业化

财富团队。 

（4）服务层面：按照乡区、城区、异地推出差异化服务方式，针对不同客群提供

个性化、特色化服务。 

近年来，财富管理业务已经成为各家金融机构的“兵家必争之地”，对于我们行来说

是机遇也是挑战，在这条道路上，我们还有很多要做：一方面我们要逐步从存款思维向

财富管理思维转变，从单一产品营销向组合产品营销转变，从卖方产品销售模式向买方

投顾模式转变。从资产配置的视角，为客户挑选与其风险收益期限相匹配的产品，可以

是简单的理财组合、基金组合，也可以是多元化产品的组合，从而为客户创造价值。另

一方面我们也要打造开放式的平台，与三方机构加强合作，为客户提供财富保值增值外

的个性化的需求，如为客户提供教育、养老、医疗健康等服务，通过多样化服务，进一

步增强客户黏性。 

 


