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江苏紫金农村商业银行股份有限公司 

投资者关系活动记录 

 

 
 

投资者关系活动  

类型 

☑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（股东大会股东问答） 

时间 2021年9月13日 

地点 总行43楼会议室 

参与单位名称 天风证券、民生通惠资管、世纪证券资管、英大证券、人保养老、国泰

君安资管、富安达基金、高致投资 

本行接待人员 董事会办公室、计划财务部、普惠金融部、公司金融部、私人银行部相

关人员 

现场问答环节 

主要内容 

 

一、请问贵行二季度营收相较一季度明显上升的主要原因

是什么？ 

2021年以来，我行按照监管要求，回归存贷款本源，增加

存贷款业务占比，存贷款利息收入占比提升，尤其零售业务收

入占比显著提升。截至2021年上半年，我行实现净利息收入

19.88亿元，同比增加1.02%，净利息收入占比94.2%，提升

14.4个百分点，其中：零售业务收入占比40.30%，提升17.9个

百分点，零售转型逐步发力。零售转型过程中，资金业务规模

逐渐压降，资金业务收入占比10.1%，下降7.7个百分点，为通

过业务结构的优化促进营收规模上升提供了一定基础。 

 

二、请问贵行零售转型中公司业务如何协同？ 

下半年，我行资产负债配置依然以增加信贷投放、压降同

业规模为主，预计下半年还将增加投放60亿元，投放依然以小

微、个人贷款为主。 

零售转型过程中，我行公司业务的结构和质量也在不断改

进和提升。上半年，我行公司贷款余额984.52亿元（含贴

现），较年初增加74.50亿元，增幅8.19%。截至8月末，贷款



余额较6月末净增约15亿元，四季度将进一步加强投放，预计

全年将净增投放超过70亿元；大额贷款占比30.20%，较年初下

降2.65%，预计年末将达到30%以内。 

一是全面支持实体经济。我行紧跟监管政策导向，加大产

品服务创新、优化业务审核流程，聚焦服务实体经济，提升小

微企业融资的可获得性。从担保方式看，我行上半年信用方式

贷款余额206.49亿元，较年初增加70.81亿元、增幅52.19%，

占比15.32%，高于各项贷款平均增速。其中，制造业信用贷款

15.94亿元，较年初增加6.02亿元，占全部制造业贷款的

19.55%。下半年，随着我行一系列的相关产品和政策的出台，

支持实体、支持制造业和小微企业的力度将进一步加强。 

二是有序推进业务转型。我行积极推动行业银行建设，针

对客户所处区域产业集群特点，差异化制定行业综合金融服务

方案，瞄准行业痛点发掘业务机会，以客户为中心，对公业务

多个条线协调联动，服务客户竞争力持续提升。 

三是主动调整业务重心。我行持续推动业务持续下沉，引

导公司信贷从“135”老标准向“351”新标准逐步转变，即优

先投放300万以下贷款，积极投放300万-500万之间贷款，稳健

投放500万-1000万之间贷款，审慎投放1000万-2000万之间贷

款。普惠金融明确经营定位，以个体工商户、小微企业、民营

企业、涉农贷款为主要客群，积极投放200万的贷款，重点营

销50万左右的客户。 

四是快速发展绿色金融。我行从公司治理、政策制度、产

品创新、金融科技、内控管理、能力建设等方面，支持绿色低

碳发展，促进人与自然和谐共生。截至上半年末，我行绿色贷

款余额89.35亿元，增幅达83%，是各项贷款增速的6.9倍。我

行于2021年4月发布了首份ESG报告，为全国农商行首例；近期

我行又正式签署采纳联合国《负责任银行原则》，成为国内第

十家签署PRB的商业银行。同时我行还获得“江苏省绿色金融

十大杰出机构”的殊荣。下半年我行将进一步出台紫金苏碳

融、绿色票据等相关绿色产品，大力发展绿色金融。 

 



 

 

三、请问贵行在拓展非息收入方面有什么规划？ 

为有效推动全行高质量发展，我行正着力构建新型发展体

系，努力在做实做强信贷主业的基础上，加快中间业务收入的

领域拓展。整体上，我行将通过社区银行和财富管理银行双轮

驱动的方式扎实推进转型发展新格局地构建。 

社区银行打造方面，我行针对性提出“紫金到家”品牌战

略。通过紫金产品到家、服务到家、金融到家、社交到家四个

维度，结合线下、线上的网点升级和场景打造，以社会责任属

性推动金融属性，全面打造线下网点独特的社区生态圈，全面

实现“紫金到家，到紫金就是回家”的社区银行战略愿景。 

财富管理提升方面，我行紧密围绕“以客户为中心”的经

营理念，加强财富队伍建设，搭建“VIP客户-财富客户-私人

银行客户”的三级财富体系，形成“网点大堂经理-分支行理

财经理-总行私人银行家”的客户分层经营模式，健全零售版

块专业分工与统筹相结合的机制，提升零售客群精细化管理能

力和财富队伍的综合服务能力。同时，聚力产品创新，保障财

富类产品供应，对标先进银行，持续开展产品创新和流程优

化，做长产品线，不断增加私行专属产品、理财、基金、贵金

属、保险等产品的供应，满足客户多元化需求。 


