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关 注

动态

金融“活水”“贷”动鲜味
启东农商银行精准滴灌“蓝色粮仓”

在江苏省启东市吕四渔港，凌晨的码头
总是一片热闹景象。这股扑面而来的“咸
鲜”气息，不仅承载着渔民丰收的喜悦，也见
证了本地渔业产业从捕捞、加工到销售的升
级之路。在这条产业链上，江苏启东农商银
行以源源不断的金融“活水”，精准润泽每一
个环节，助力“苏产海味”走向更广阔的市
场。

龙头引领，
千万元信用贷款激活产业“主引擎”

省级渔业龙头企业南通国安水产有限
公司是吕四渔港“鲜”字招牌的代表。当企
业计划扩大产能、升级智能加工线、完善冷
链体系时，大规模资金需求成为瓶颈。了
解到企业的迫切需求后，启东农商银行没
有固守传统抵押担保模式，而是主动深入
调研，精准把脉。基于对企业行业龙头地
位、扎实经营基本面和广阔市场前景的充
分认可，该行大胆创新服务，果断提供了一
千万元的纯信用贷款支持。这笔无需抵押
担保的信贷“活水”精准滴灌，迅速激活了
企业发展的引擎：资金助力企业引进了全
自动分拣、精深加工生产线，让海鲜从原料
到高附加值产品的转换更快、品质更优；壮
大的专业冷链物流车队，构筑起从港口到
全国的“鲜味速递网”。

如今，在金融“活水”的滋养下，国安水
产的“鲜”味版图不断扩张。更多来自吕四
渔港的优质海鲜，以更新鲜的状态、更丰富
的形态，被端上千家万户的餐桌。

产品焕新，
升级“船易贷”对接渔民“心头需”

支持龙头企业，仅是启东农商银行服
务渔业蓝图的一角。为更精准地满足广大
渔民及渔业经营主体的融资需求，该行于

2026年 1月份对专属信贷产品“船易贷”进
行了全面优化升级，聚焦贷款对象、额度核
定与流程管理：明确服务启东籍或长期在
启东经营的主体，强化本地化、精准化服
务；贷款额度与船舶马力、作业类型精准挂
钩，实施差异化定价，使信贷资源与真实生
产成本匹配度更高；简化企业客户申请材
料，并强化尽职调查与贷后管理，明确信贷
资金需用于规定用途，确保资金直达实体
经济。在产品升级后，能更精准地满足渔
民在船舶购置、渔网添置、燃油采购等环节
的周期性资金需求。

链上发力，
“一户一策”润泽渔业生态全链条

启东农商银行的金融服务，贯穿了渔
业产业链的上下游。在捕捞端，面对船主
修船、备油的资金压力，该行开辟“绿色通
道”，高效发放“船易贷”，确保不误鱼汛。
在加工与销售端，针对加工企业原料收购
季节性强、资金需求急、缺乏传统抵押物等
特点，启东农商银行依托真实贸易背景和
产业链数据，为其提供定制化的信用贷款
支持，有效破解了轻资产运营企业的融资
难题。针对转型电商的企业，则依据直播
数据、销售流水等配套信用贷款，支持线上
拓销。这种“一户一策”的定制化服务，破
解了各环节融资痛点，形成了从一艘船、一
家企业到一个产业的良性循环。

如今，从国安水产的现代化生产线，到
“船老大”的崭新渔轮，再到直播间里火爆
销售的即食海鲜，启东农商银行以升级的
金融产品和用心的服务，深度融入地方特
色渔业。金融“活水”持续滋养着这座“蓝
色粮仓”，让来自黄海之滨的鲜味，带着金
融赋能的故事，走进千家万户。

（通讯员 彭铃琳、张金凤）

近日，“兴火科技·2026年科技金融协同发展对接会（咸阳专场）”在秦创
原科技企业孵化园顺利举办。本次活动由陕西省咸阳市咸阳高新区管委会、
咸阳市科技局、兴业银行西安分行联合主办，来自政府部门、科创企业及金融
机构的近50家单位代表参会，共探科创融资新路径。

本次对接会以“政策—科技—产业—金融—生态”一体化协同为核心，搭
建“政、银、投、企、担”高效对接平台，聚焦科技企业全生命周期发展需求，提
供一站式综合金融服务，着力破解企业融资难题，推动创新链、产业链、资金
链、人才链深度融合。

作为本次活动的核心参与金融机构，兴业银行西安分行现场推出“兴火
科技”专属科技金融产品体系，精准匹配企业不同发展阶段的融资需求。针
对初创期企业“首贷难”痛点，专项推出科创信贷产品；围绕成长期、成熟期企
业研发、扩产、并购等多元需求，整合投贷联动、供应链金融、上市服务等综合
金融工具，践行“一户一策”定制化服务，为科创企业提供全周期金融支持。

活动现场，陕西中科启航科技有限公司等5家优质科创企业开展路演，
展示核心技术与发展规划，与金融机构面对面交流洽谈，现场对接高效顺畅，
有效搭建起企业与资本的沟通桥梁。

此次活动是兴业银行西安分行深化政银合作、助力区域科创生态建设的
务实举措。未来，兴业银行西安分行将持续深化与咸阳高新区、咸阳市科技
局的协作，不断优化金融服务模式，为培育新质生产力、推动咸阳经济高质量
发展贡献金融力量。 （通讯员 刘洁）

兴业银行西安分行
启动陕西咸阳科技金融“新引擎”

本报综合报道 春草渐绿，赛事正酣。
浙江“吴越杯”、江苏“苏超”、湖北“楚超”、福
建“闽超”……4月，中国足球版图正被一场
场草根“世界杯”点燃。这些草根赛事热度
的持续升温，其背后离不开金融力量的坚实
托举。

在分析人士看来，要平衡短期流量红利
与长期价值挖掘，银行必须在赞助之初就设
计全链路转化模型。只有将短期爆发点转
化为长期接触点，才能真正沉淀客群价值。

值得注意的是，作为商业领域中的一种
品牌推广方式，体育赛事赞助会对银行营收
带来哪些影响？

政策赋能融合新局

2025年 9月，国务院办公厅印发的《关
于释放体育消费潜力进一步推进体育产业
高质量发展的意见》中明确提出，到 2030
年，推动体育产业总规模突破7万亿元。在
政策指引下，多家银行立足本土、深耕地方
体育 IP。“金融+体育+文旅+消费”的融合模
式日趋成熟，既激发了赛事经济活力，也为
民生消费注入了新动能。

作为 2026年浙江省城市足球联赛“吴
越杯”的总冠名方，浙商银行线上线下同步
发力：线上，在手机银行专门开设“浙里足够
燃”赛事专区，推出一系列惠民福利；线下，
打造全民嘉年华互动展区，联动本地知名商
户推出消费立减优惠，搭配文旅联名信用卡
与惠民卡权益，打造“观赛+市集+美食+文
旅”一站式体验。

“‘吴越杯’作为省级精品体育赛事，将
带动赛事经济和体育产业的蓬勃发展，这与
浙商银行正着力打造的面向新消费场景的
特色金融服务品牌高度契合。”浙商银行副
行长骆峰表示。

江苏银行连续两届成为江苏省城市足
球联赛“苏超”的总冠名商。该行联合江苏
省文旅厅推出“跟着苏超游江苏”十大惠民
举措，将手机银行App打造成“赛事服务中
枢”，通过门票申领、直播互动、消费券发放
等功能，把线下流量高效导入线上平台，形
成“线下体验+线上沉淀”的闭环，实现赛事
服务与金融服务的无缝衔接。

兴业银行以冠名“闽超”为切入点，构建
“金融+体育+文旅+消费”的服务模式，携手
福建省体育局、文旅厅等合作伙伴，将金融
服务贯穿赛事运营全流程。在赛场外，该行
专门设置金融知识普及与互动专区，向群众
普及金融知识。

“此次冠名福建省城市足球联赛，是兴
业银行深入践行金融工作的政治性和人民
性，服务福建体育强省建设的重要举措，也
是完善消费场景生态、推动福建文体旅融合
发展、助力扩大内需的创新实践。”兴业银行
相关负责人表示。

在苏商银行特约研究员薛洪言看来，银
行冠名省级足球联赛，本质上是一种深度绑
定地域文化的高阶品牌营销行为，超越了传
统广告投放的单向输出模式，通过融入地方
体育 IP的全民参与属性，将银行品牌从“金
融服务提供商”转化为区域集体记忆与城市
生活的一部分。这种方式不仅强化了银行
与区域经济的文化联系，更构建起大型银行
难以复制的本土化品牌“护城河”。

流量转化为客户留存之道

赛场热度易得，客户留存却很难。对银
行而言，真正的考验在于，如何搭建完整的
流量承接、转化、留存体系，实现从“路人粉”
到“忠实客”的跨越。

从当前实践来看，多家银行均打出“互
动权益”与“主题理财”两张牌，试图降低用
户参与门槛，推动流量转化。

在互动权益层面，浙商银行的 1元观
赛、门票抽奖、竞猜赢礼等，江苏银行的门票
抽签、周周抽好礼等，都在着力吸引用户参
与；湖北银行党委书记、董事长赵红兵则表
示，该行将依托全省营业网点，开展球迷互
动、金融科普、惠民服务等活动，把赛事热度
引入物理网点，实现线上线下联动。

在主题理财方面，多家银行也在积极布
局。4月10日起，浙商银行旗下浙银理财推
出“吴越杯”主题理财产品，面向在浙商银行
浙江省内分行网点开户的个人客户发售。
江苏银行旗下苏银理财推出的“苏超益起
赢”公益理财更是交出亮眼成绩单。据苏银
理财披露，该产品于4月2日进行首发募集，
当日募集总金额就突破16亿元。4月8日开
放申购和赎回，当日参与人数超 850人次。
截至 4月 10日，来自江苏 13个设区市的个
人及机构投资者累计参与人数已超7000人
次、募集总金额近20亿元。

但这样的热度，能否真正转化为客户留
存，而非停留在表面营销？

苏商银行特约研究员武泽伟认为，在短
期内，确实具备有效的客户转化潜力，但若
仅停留在命名和简单权益叠加，则容易滑向
营销噱头。武泽伟认为，真正的转化效果取
决于产品设计与赛事 IP的契合度。例如，主
题理财产品的风险等级、投资期限、收益率
结构等若能呼应球迷群体的资金使用习惯，
如，赛事周期内短期封闭、灵活赎回等，就能
吸引目标客群完成从观赛到开户购买的转
化。同时，通过猜球赢礼、观赛折扣等互动
权益，可以提升客户活跃度与绑卡率。

冠名赞助成本解析

公开资料显示，冠名赞助是商业领域中
的一种品牌推广方式，通常指企业通过提供
经费或资源支持，将自身品牌或产品名称嵌
入活动、赛事、影视项目等名称中，以提升品
牌知名度。在体育领域，冠名赞助已成为职
业联赛和运动队的重要经费来源。

根据中国足协2024年1月发布的球队
冠名规定，冠名赞助商需具备合法资质且名
称不得包含集团、公司等词组，符合广告法
要求。申请流程需提交材料并通过审核，一
支球队仅限一个冠名赞助商，不同俱乐部球
队不可被同一赞助商冠名。

从冠名赞助费方面看，此前有媒体报道
称，江苏银行赞助的 2025年“苏超”费用为
800万元，2026年为4500万元；四川银行冠
名的“川超”费用为3000万元。

那么，冠名赞助费对银行影响如何？
例如，以江苏银行的 4500万元赞助费

为例，其 2024年全年营业收入为 808.15亿
元，赞助费所占营收比例为0.06%。若以兴
业银行2025年营业收入2127.41亿元计算，
赞助费所占营收比例仅为 0.02%。对以上
银行而言，冠名赞助费并非一笔高额的费
用。

除了赞助足球赛事外，另有部分银行也
成为了某支足球队的赞助方。

公开信息显示，4月 7日，“交通银行上
海市分行上海申花足球俱乐部宣传服务项
目”采购结果公告对外披露。按照《交通银
行集中采购管理办法（2024年版）》第101条
规定，对上海市分行采用非公开招标方式的
采购项目，采购内容是“上海申花足球俱乐
部宣传服务”，采购数量是“2年”，采购价格
是“8000万元”。而从已经进行的中超联赛
来看，“交通银行”已成为上海申花足球队的
胸前赞助商。

从草根赛事的星火燎原到金融力量的
精准赋能，银行正通过“金融+体育+文旅+消
费”的融合模式，将赛事热度转化为经济活
力。在政策指引下，银行立足本土体育 IP，
以全链路转化模型沉淀客群价值。要实现
从“赛事流量”到“客户留存”的跨越，既需互
动权益的吸引，更需主题理财的契合。冠名
赞助费虽占比微小，却以品牌“护城河”的构
建实现长期价值。未来，银行需深化场景渗
透，让金融产品与赛事 IP深度绑定，最终实
现从“赛事热度”到“经济动能”的良性循环，
为体育强国建设注入持久的金融动力。

四月草根足球赛事热
潮涌动，金融力量精准赋
能，银行通过“金融+体育”
的融合模式，将赛事流量
转化为经济动能，助力体
育产业高质量发展。

银行为何争相押注足球赛事


