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随着互联网技术的不断发展，互联网与金融之间的关

系越来越紧密，并融合产生了互联网金融。互联网金融凭

借其高透明度、传播迅速等优势不断被广大投资者所熟悉

并接受，这对依靠传统物理网点进行理财产品销售的银行

产生了很大的冲击。论文选择嘉兴银行某支行作为研究对

象，研究互联网金融对其个人理财业务的实际冲击，分析

其个人理财业务发展中存在的问题及其原因，通过制定针

对性的措施抵御冲击，提高银行个人理财业务的销售能力，

促进个人理财业务的健康发展。

从表 1可以看出，该行的理财产品销售额出现前期快

速增长后期不断下滑并趋于稳定的态势。2016年到 2018

年该行理财产品销售额快速增长，分别达到 26.71%和

16.06%；2019年到 2021年理财产品销售额连续三年出现了

负增长，2021年虽然仍然负增长但趋于平稳。这主要是受

疫情的影响，导致通过网点销售理财产品的能力大大下降，

也间接说明该行发展线上销售理财产品的迫切性。

表 2可以看出，该行客户数占比最高的是 50岁（含）
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以上客户，占总客户数的 44.36%，其次为 30（含）到 50

岁区间的客户，占总客户数的 40.59%，最少为 30岁以下的

客户，占比仅为 15.05%。日均额最大也是 50岁（含）以上

客户，其次为 30（含）到 50岁区间的客户，两者占比之和

达到 97%。

（单位：万元）

年份 2016 2017 2018 2019 2020 2021

理财产品

销售额
136013 172347 200029 190141.7 171405.2 171283.7

同比增长 26.71% 16.06% -4.94% -9.85% -0.07%

年龄段

区间
客户数 占比 日均（元） 占比 余额（元） 占比

30岁

以下
90890 15.05% 92522 3.00% 95960 3.10%

30（含）

~50
245195 40.59% 671562 21.82% 676841 21.85%

50（含）

以上
267878 44.36% 2313450 75.18% 2324226 75.05%

合计 603963 3077534 3097027

目前该行的储蓄存款客户的年龄结构是以老年客户为

主，中年人为辅，年轻人很少 [1]。根据该行的客户年龄结构

可以看出其个人理财业务受互联网金融和疫情的影响非常

大，也是该行需要重视并加以解决的迫切问题。

互联网金融相对来说投入的人力、物力比较低，投资

者通过下载第三方支付工具就可以线上进行投资理财，整体

维护成本不高；同时在宣传推广方面优势明显，互联网金融

凭借其较低的宣传成本和快捷的传播方式能将其产品直接

推送给客户，投资者自主投资的体验感比较强烈。互联网金

融的出现和不断演进，投资者逐渐熟悉并接受了这种新型的

投资理财渠道，这也导致嘉兴银行某支行的个人理财业务规

模呈现出先增长后逐年下降的趋势。

展变化

银行在选择网点位置时通常会考虑所在区域商业繁荣

程度以及同业竞争状况，从而导致在同一区域会存在很多银

行网点，这些银行网点的出现产生集聚效应并加剧了同业竞

争。早期由于所在区域金融体量较大，集聚效应和同业竞争

能达到良性平衡。随着互联网的兴起，区域银行网点过剩的

现象开始出现，网点之间的差异性逐渐显现。通过调查发现

嘉兴银行某支行各网点两极分化现象比较严重，受互联网金

融影响小的网点业务发展较好并继续扩大优势，受互联网金

融影响大的则发展受阻且难以改变 [2]。截至 2021年 10月该

支行共新增储蓄 41096万元，网均新增 5137万元，但有超

过一半的网点低于该平均值，其中网点中最高值与最低值相

差 4875万元。

嘉兴银行某支行的个人理财业务起步较晚，现有的理

财服务人员大多是原来从事传统银行业务的员工，而且由于

长期实行的分业经营，理财人员对其他金融机构相关知识的

了解和掌握十分有限。因此，支行普遍缺乏既熟悉银行业务

又精通证券交易的全能型人才。

嘉兴银行某支行客户主要以老年客户为主，年轻客户

相对较少。老年客户收入稳定且支出压力和负担较小，能够

通过长期积累产生大量闲余资金进行投资理财，所以正常情

况互联网金融对客户的实际影响较小。但这两年随着新冠疫

情的爆发，人们外出流动的意愿大大减少，从而影响了银行

理财业务的发展。虽然银行及时推出了手机银行业务，但这

部分客户由于年龄偏大无法快速准确掌握相关操作流程，从

而导致虽然客户银行存款余额很高，但购买理财产品的金额

却很低。

由于该行面向的主要客户为倾向于储蓄存款的老年客

群，银行可通过融合互联网金融，设计更加贴合老年人需求

的理财产品，并通过建立微信群来宣传特色理财产品，在疫

情的背景下可采取线上视频对话的方式代替线下网点的交

谈，既迎合了当下国家提倡的疫情防控要求，又能让客户及

时全面地了解到银行的各项理财产品。

针对发展颓势的部分网点，可以酌情减少开设门店，

减少不必要的损失，将这一部分成本投入线上网点的创建，

为客户提供更加优质的服务；而对于业务发展较好的网点，

采取继续保持并扩大优势的做法，为线下客户提供更加优质

的服务。

能力

嘉兴银行某支行的产品主要以理财产品为主，因此该

行应根据自身情况，着力于培养理财部门，提高理财人员的
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专业水平和素养。在培训方面，需要对在岗人员进行网络业

务、线上服务能力的培养，以复合型人才的要求培养理财规

划师，针对高端人才提供更加丰厚的条件 [3]。通过该制度的

形成来更好地适应个人理财的需要。

支行需要重视用互联网技术去开发客户这一渠道，牢

牢把握住场景、渠道两个要点。首先，银行可以与会场、医

院、餐厅等公共场合进行连接，通过这些场合提供的资源获

取新客户；在渠道方面，保持线下网点的优势，为客户提供

优质服务，也可开设线上移动端对银行进行更广泛的宣传，

银行通过利用两个端口，为客户提供更便捷、高效的服务，

持续增加客源。
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