
   

外资银行经营人民币业务对我国商业银行的影响 

文/余利民 

   去年年底，人民币业务向外资银行已全面开放，这对于我国商业银行来说，是一次前所未有
的挑战。我国商业银行将来能否在人民币业务方面与狼共舞，与外资银行达到共赢，在很多方面还
有待于进一步的完善和提高。 
   一、外资银行人民币业务的发展特点 
   1、业务品种增多，资产规模扩大 
   随着对外开放程度的不断加大，外资银行在华人民币业务得到了快速发展。入世五年来，在
华外资银行营业性机构从190家增加到312家。截至2006年9月末，在中国注册的外商独资和中外合
资法人银行业机构共14家，下设17家分支行及附属机构；22个国家和地区的73家外国银行在中国24
个城市设立了191家分行和61家支行；41个国家和地区的183家外国银行在中国24个城市设立242家
代表处。截至2006年12月底，外资银行经营的业务品种超过100种，115家外资银行机构获准经营人
民币业务。在华外资银行本外币资产总额1033亿美元，占中国银行业金融机构总资产的1.8%，存款
总额397亿美元，贷款余额616亿美元。人民币各项业务均以两位数的速度跳跃增长，同时人民币业
务已经成为其主要的利润增长点，比重大幅度上升，2001年底以来增长了4.6倍，年均增幅为
92％。在华外资银行不良资产率为0.70%，贷款损失准备金计提充足，多年来保持连续盈利。汇丰
银行（中国）有限公司、渣打银行（中国）有限公司、东亚银行（中国）有限公司、花旗银行（中
国）有限公司2007年4月底已获准在内地经营人民币业务。这4家外资法人银行在完成工商登记等法
定手续后正式对外营业。普通百姓很快就可以到这4家银行进行人民币存取款业务。此外还有恒生
银行、永亨银行、荷兰银行、美国摩根大通银行等8家外资银行正在进行改制筹建，共有10家外资
法人银行总行把注册地选择在上海。南洋商业银行、中信嘉华银行、新加坡大华银行也分别向中国
银监会提出将其中国境内分行改制为外资法人银行的申请。去年12月11日，允许外资银行在中国内
地成立全资子银行的《外资银行管理条例》开始生效之日，永亨银行成为中国对外资银行全面开放
后，第一家在深圳设立全资子银行的外资银行。永亨银行在内地子银行一开业，就全面开展对境内
居民的人民币业务，重点突出人民币理财、人民币消费性贷款等项目，人民币业务成为该行主要利
润增长点。 
   2、外资银行人民币资金的融资渠道仍较狭窄 
   外资银行人民币资金来源仍主要局限于本币存款和同业拆借，但本币存款占资金来源比重大
幅度上升且呈逐年增加趋势，而同业拆借近三年来大幅度下降。 
   使外资银行融资渠道较狭窄的主要原因是外资银行开设营业网点和分支机构受到的地域限
制，其次是不发达的金融市场使得他们无法通过发行金融债券、商业票据来开展主动负债业务增加
人民币资金的规模和运用的灵活性，这使得外资银行人民币资金的主要来源仍局限于本币存款和同
业借款。虽然1999年中央银行取消了外资银行7天期以上的同业拆借资金与营运资金之比不能超过
1：1的限制，允许外资银行可以从事4个月期的同业拆借，但深沪两地获准经营人民币业务的外资
银行可以将人民币业务扩展至深沪之外附近省市，这一政策的放宽令外资银行的人民币业务急速扩
张。而在当时人民币存款业务远未放开的情况下，人民币资金融资渠道狭窄和业务贷款的扩大这一
矛盾的激化，曾一度使得外资银行人民币资金中同业拆借所占比重高达70%以上，如表1。但随着近
年来外资银行人民币存款业务的进一步放宽，外资银行人民币存款业务得到迅速扩展，本币存款占
人民币资金来源的比重大幅度上升并且呈现逐年增长趋势，同业拆借所占比重大幅度下降。但经过
分析本币存款构成，会发现活期存款所占金额比重偏高，而稳定的储蓄存款所占比重较之中资银行
则远远偏低，这种存款布局说明目前外资银行的人民币构成仍然以短期资金为主，而贷款业务中一
般长期贷款占多数，因此外资银行在发放贷款业务时存在资金不匹配的问题，随时有可能面临流动
性风险的困扰。 
表1 外资银行人民币资金来源分布表(年底余额)? 单位：亿元 

  2000 2001 （ 6 
月末）  

2002 2003 2004 2005 

  余额  占比  余额  占比  余额  占比  余额  占比  余额  占比  余额  占比  
本币
存款  

64.7 23.0 60.4 21.5 215.1 84.6 388.7 91.2 557.4 92.9 891.3 94.1 

同业 217.5 77.0 220.1 78.5 33.9 13.4 32.8 7.7 30.9 5.1 44.1 4.6 



 

   资料来源：根据《中国人民银行统计季报》相关数据整理。 
   3、外资银行的人民币业务覆盖范围小，区域集中，服务对象窄，但辐射能力较强 
   从全国范围看，外资银行人民币业务呈现出分别以京、沪、深为中心向周围的环渤海、长三
角和珠三角地区辐射的势头，但层次明显，长三角地区占有绝对优势，其次是珠三角地区，如图
1。如从占有量上看，驻沪外资银行人民币业务无论是贷款还是存款总额均超过全国 

    
   外资银行人民币存贷总量的60%；从覆盖面上看，驻沪外资银行的人民币业务范围已经由原来
的沪、浙、苏三地扩展到大连、天津、武汉等，但客户仍以长三角地区为主，由于在沪的外商投资
企业较多，因此业务主要集中在上海，深圳外资银行的人民币业务则明显地集中在广东地区；从服
务对象来看，外资银行的人民币资金主要来源于所在地，同时也主要用于所在地，呈现出资金来源
和投放的一致性。但从全年底开始，外资银行已开始向西北进军，开始在全国范围内辐射开来，并
逐步经营人民币业务。 
   4、与中资银行的业务合作得到进一步加强 
   首先，在人民币结算业务中，与中资银行合作得到加强。如自2003年以来，外资银行更加注
重与中资商业银行建立合作伙伴关系，与中资银行广泛开展了业务合作和股权合作，弥补自身在网
点、人民币资金清算、客户信息等方面的弱势。花旗银行为了提高客户资金到账速度，安装了中国
工商银行和中国农业银行的资金清算系统，工、农两行因此得到了手续费及获得人员培训机会，实
现了合作双赢。其次，业务合作层面逐渐向深层次发展，外资银行通过股权渗透间接从事人民币业
务。主要体现在资本市场上进入股权合作领域。截至2006年底，有10多家中资商业银行先后接受花
旗银行、汇丰银行等多家外资金融机构的入股。如汇丰银行持有交通银行 19.9%股份，成为交行的
第二大股东，并将参与该行董事会和高层管理。兴业银行24.98%的股份由三家外资金融机构持有，
成为外资参股比例最高的一家境内银行。与中资银行的业务合作还在进一步加强，将来肯定是外资
银行中有中资的成分，中资银行里有外资银行的影子。 
   二、外资银行经营人民币业务对我国商业银行的影响 
   随着外资银行经营人民币业务的不断扩大和推广，对我国商业银行的影响也越来越大： 
   （一）使我国商业银行的市场份额有所减少 
   外资银行进入中国后，在经历了一段磨合期后，已经开始走上良性发展轨道，给中资银行真
正带来了竞争压力。由于外资银行的资金成本低、贷款开发能力强、贷款质量高，有可能导致大量
效益好、讲信用的优质客户向外资银行转移，而效益和信用评级较差的客户，以及一些政策性业务
继续留在国内银行，出现“逆向选择”的现象。这可视为对中资银行的最大威胁。?2005年2月底，
由花旗银行上海分行牵头，18家外资银行组成的外资银团向上海港集装箱股份有限公司发放了一笔
10亿元人民币的3年期银团贷款。这是自中资企业人民币业务向外资银行开放后，在沪外资银行首
次联合向中资企业发放人民币贷款，引起了上海中资银行的强烈反弹。外资银行已经开始与中资银
行展开对优质中资企业的竞争，这一趋势随着人民币业务的进一步开放而越发明显。根据预测，外
资银行的人民币存款的市场份额将上升到5%--10%，人民币贷款市场份额将达到15％左右，从而使
我国商业银行的市场份额有所下降。  
   （二）我国商业银行的客户营销模式受到冲击 
   外资银行人民币业务的营销战略是先对客户进行细分，然后再根据客户的需求和爱好提供全
方位，个性化的服务。国内高端个人理财市场是外资银行开展人民币业务的战略市场。外资银行从
人力成本等各方面利益考虑，短时间内不会迅速增设机构，在拓展内地网络方面也相当谨慎，均设
置了专门的战略考察团队。竞争意识和风险意识明显突出的外资银行，在设置网点等项目上都会对
成本收益有一整套严格论证, 并且，他们把扩大人民币业务的主要精力放在个人优质客户的争夺
上。根据银行的二八定律，也要求外资银行争夺贡献度大的20%的高端客户群。跨国企业、高新技
术企业，私人企业主、高级管理人员等富有的阶层都是他们争夺的目标。而我国商业银行一般都面
向所有阶层提供服务，产品资源使用分散。如此发展下去，要么失去对外资银行锁定的优质客户群
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的服务优势，从而失去客户，要么总体资源使用的回报降低，失去长远的竞争力。  
   （三）对我国商业银行经营策略的影响 
   外资银行具有雄厚的实力、金融创新能力、优质的服务和先进的管理水平，他们凭借其先进
的理念、丰富的经验、成熟的经营模式，推出高端人民币个人理财服务，提供装饰一新的私人理财
中心，一对一专属客户经理、有的还提供24小时电话服务，并提供高端的理财咨询服务来满足高端
客户的理财需求。外资银行的个人理财品牌对于高端客户也非常具有吸引力。比如花旗银行的
“CITIGOLD(花旗财富管理中心)”,就代表着优质的个人理财服务水平。另外，外资银行也比较容
易建立全面掌握银行业务、具备投资市场知识、懂得营销技巧与客户心理的较高素质银行理财团
队，为高端个人客户其提供个性化的金融服务。而中资银行目前推出的人民币个人理财服务，较多
还停留在概念包装层面，难以提供让客户、尤其是高端客户真正满意的专家服务。无论是服务环境
还是提供的专家服务，我国商业银行与外资银行相比，都存在明显差距。有的中资银行虽然也提供
一对一的客户理财规划、优先服务、优惠服务、亲情服务等方面的服务，但是在经营理念，内部运
作，团队管理，理财人员素质方面都有待提高。大多数银行还尚未形成自己的高端客户理财品牌，
甚至在同一个城市都没有统一高端理财服务品牌及服务水平。所以，我国商业银行如果要想在竞争
中立于不败之地，转变经营策略就显得如为重要。 
   三、我国商业银行的应对策略 
（一） 大力发展人民币理财业务 
   对于我国商业银行来说，巨大的网点优势和对公业务曾经是外资银行无法企及的优势所在，
但对于私人银行业务而言，庞大的网点优势并不是我国商业银行留住超级富豪客户的关键因素，拥
有真正的个性化资产规划服务才是核心。外资银行与我国商业银行未来的竞争焦点仍然是中高端客
户，所以，我国商业银行要想争取更多的市场份额，在竞争中立于不败之地，就要提高对中高端客
户的服务水平，大力发展人民币理财业务。银行可以人民币理财产品形式吸收存款，然后通过贷款
方式的运作获取更高收益，从这个收益中拿出部分来补充人民币理财产品的收益率，加上银行投资
债市所得，从而形成了该人民币理财产品的整体收益率。以人民币理财业务来吸收存款，既可以达
到扩大银行规模以应对危机的效果，也有比较高的盈利保证。 
（二） 进行客户细分，提供差异化服务 
   在日益激烈的竞争压力下，我国的商业银行应该改变过去传统的客户营销模式，不断完善客
户管理系统，对客户进行细分，并进行后续追踪，获取客户的最新情况，以便更好地根据客户的需
要来提供相应的服务。只有针对目标客户群体，提供差异化的服务，并通过银行网点、电子网络等
“接触点效应”，更好地满足客户的不同需求，这样才能真正赢得客户。金融产品很快会被复制，
这一点已经从当前的理财市场得到了反映，但服务则不同，不同银行给个人客户带来的差异化服务
体验很难被复制，而这也正是银行赢得客户的一个关键点。 
   （三）树立“以客户为中心”的经营管理理念 
   “以客户为中心”是现代商业银行客户关系管理的必然趋势，提供有价值的金融产品和服务
是连接商业银行和客户的重要纽带，也是实现银行企业价值的重要途径。随着客户自身管理水平和
金融意识的提高，越来越多的客户已不满足于通过银行办理简单的金融业务，而是希望通过银行的
专业服务真正实现自身价值的增值。特别由于中高端客户业务规模大，议价能力强，大大压缩了银
行基础性业务的盈利空间。而对这种情况，银行要注意捕捉不同重点客户的新需求，通过业务和产
品创新等多种方式满足客户不断变化的新需求，提高客户的满意度和忠诚度。不仅要满足客户的现
实需求，更要挖掘和发现潜在的客户需求，引导客户创造新需求，在实现客户价值的同时，使银行
价值得到提高。 
   （四）应高度重视银行业对外开放过程中的风险防范和审慎监管 
   在银行业对外开放进程中，中国参照国际银行监管惯例，逐步创造了公平、统一、透明的监
管环境，在统一中外资银行监管标准方面取得了重大进展；我们还应该根据外资银行发展状况，不
断完善外资银行监管制度和监管体系的建设，建立风险评估、外国银行分行综合评价和母行支持度
评价等监管体系，提高外资银行监管水平。中国还通过加强银行业监管的国际交流与合作，提高对
银行业跨境经营风险的监管和防范能力。 
   由于外资金融机构在国际声誉、薪酬待遇、激励机制和教育培训等方面较中资银行有较大的
优势，为最大限度地保住国内银行人才不大量流失，我国商业银行还要按照现代银行制度的要求，
结合银行的实际情况，建立职位能上能下、人员能进能出、收入能高能低、培育与使用相结合的市
场化人力资源管理体制和有效的激励约束机制，使员工获得与其贡献对等的价值回报，培养员工对
银行的忠诚度和责任感，实现股东、银行价值最大化和员工个人价值最大化的有机统一。 
（作者单位：嘉应学院财经系） 
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