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	投资者关系活动类别

	特定对象调研      □分析师会议        □媒体采访
□业绩说明会         □新闻发布会        □路演活动
□现场参观           □其他 

	参与单位名称
	华夏基金、工银安盛、信达澳亚基金、晨燕资产、万家基金、仙人掌投资、友邦保险、中泰证券8家机构、9人次参加电话会议

	时间
	2025年8月29日（星期五）15:30–16:30

	地点
	电话会议

	公司接待人员
	副行长兼董事会秘书谢彤华、董事会办公室、零售业务管理部、公司业务管理部、计划财务部等相关部门负责人

	投资者关系活动主要内容介绍
	一、贵行的“2+3”战略规划有没有一些初步的规划可以分享？
我行正在积极着手编制“2+3”五年战略规划，兼顾短中长期。短期看，抓细分市场，资产端稳步上量，营收逐步提升，负债端做稳做实；抓息差管控，提高传统商行业务占比，持续提升金融市场条线盈利能力；抓客户经营，既要做大客户基数，也要深化客户经营。中长期看，要推动科技赋能、机制赋能、文化赋能，业务转型和能力提升是核心。
[bookmark: _GoBack]拟以客群建设为基础，研究解决至少以下问题：一是持续优化业务模式，充分发挥城商行服务地方的优势和市场定位，结合政府职能转变、国企改革等变化，通过打通业务链条中的堵点和难点，发掘业务机会点，优化资产负债配置，提升专业服务能力，构造差异化经营模式，并将现有特色客群的成功经验，向其他客群进行复制推广，提升全行客群经营效能，提升核心竞争力；二是不断优化组织机制，进一步明确总分机构的职能定位、优化组织架构，通过机制优化来加强条线联动和相互赋能，加强分行建设，通过专业化能力的提升，充分释放队伍产能；三是加速数字化转型，强化市场需求调研，培养自主开发能力，加强数据治理和数据应用，加大科技型人才补充，持续深化业技融合，推进智能化风控，赋能高质量发展。
二、贵行今年上半年对公业务主要聚焦在哪些维度，重点有哪些成果？
今年上半年，我行深耕本地、聚焦中小、拥抱科技、践行绿色，致力于成为企业客户值得信赖的综合金融服务伙伴，为区域经济发展和企业成长提供坚实的金融支撑，重点工作与成果包括：一是客群建设。我行围绕对公客群“扩户、提质、增效”三大核心目标，通过精细化分层管理与精准施策，持续构建更具韧性与价值的客群生态体系。努力突破对公客群管理瓶颈，深入掌握企业需求、优化服务触达，提升银企交互频率与客户粘性，客群结构持续优化。总、分行级战略客户数较上年末增幅分别为7.83%、11.43%，机构客户数较上年末增幅8.75%，为客群价值提升注入新动能。二是资产上量。我行立足自身资源禀赋，聚焦服务实体经济主航道，围绕省市重点项目、制造业升级、普惠金融深化、科技创新赋能、绿色转型加速等核心领域，通过“稳存量、挖增量、拓新户”的系统化策略，推动资产结构优化与质量提升，实现双轮驱动。截至2025年6月末，企业贷款和垫款余额（不含票据贴现）较上年末增长17.21%，重点领域信贷支持质效显著，绿色信贷较上年末增长29.58%，科技贷款较上年末增长18.59%。三是负债成本管控。我行持续深化对公存款结构调整，加强活期存款吸纳，对公存款规模提升，稳定性有效改善。截至2025年6月末，公司业务存款余额(不含保证金存款和其他存款）1,286.91亿元，较上年末增长4.79%，对公存款平均付息率较上年度压降38BP，资金成本下行趋势持续巩固。
三、今年以来，贵行零售业务有哪些任务要求和新的变化？
今年以来，我行零售业务通过重点抓好四项工作，构建零售可持续发展核心能力。一是做大做强客群。通过公私联动抓代发和收单，推进对公授信户、基本户、普惠客户、台企客户的代发业务挖掘；通过场景获客、MGM以及定期存款、理财等钩子产品吸引大财富客户；以快捷支付、代扣代缴嵌入客户生活场景，结合客户“备用金”需求，等抓结算客户。截至2025年6月末，公司零售客户277.19万户，较上年末增长7.25万户，超过去年同期增量；有效户达到17.75万户，较上年末增长1.85万户，增量接近上年全年，增幅11.66%；其中创富客户、私行客户的增量超过上年全年。二是坚持大财富理念。通过资产配置、交叉销售提升金融资产。截至2025年6月末，公司零售金融资产余额1,181.64亿元，较上年末增长91.53亿元，增幅8.40%。三是做强做大贷款。加强总分行能力建设，总行层面优化流程、提升数字化及风控模型能力等提高市场竞争力，强化总行赋能一线能力，建立分行核心能力。持续开展客户信贷特征、行为特征等基础特征挖掘，不断优化风险管理策略，有效提升贷前风险识别和贷中风险预警的有效性，实行精细化清单管理，及时采取管控措施，加速高风险客户的化解、处置。四是推动数字化建设。要树立数字化引领业务发展的理念，对内重点强化业务分析为业务发展提供决策建议、提升内部流程效率等能力，对客强化营销触达能力以及数字化模型驱动能力等。



