
2009年2月25日 星期三 统筹 程相伟 责编 刘卫清 编辑 雷群芳 校对 王泓 版式 李仙珠

B13

1988年 12月 27日，交通银行河南省分
行正式入驻河南省。初来乍到的她，给当时
的中原金融市场刮起了一股强烈的旋风。
随着时间的流逝，交通银行河南省分行在发
展中不断调整发展战略，力求最大化适应河
南本土市场。

市民刘女士是河南省交行的老客户，也
与交通银行打了十几年的交道。在她的眼
中，河南省交行始终是一个颇具特色的银
行。从2006年开始，她通过河南省交行的理
财经理推荐，购买了得利宝七彩系列的理财
产品，取得了不错的收益。“现在我还坚持在
交行的基金定投，我相信交行的理财师们，相
信他们会让我的财富增值。”刘女士朴素的话
语中包含着对交行的深情。

近年来，越来越多的商业银行把零售业
务提升到业务转型、战略转型的发展道路
上。而始终以“创新、开拓”为经营理念的交
通银行河南省分行更是下定了要大力发展
个人金融服务的决心，通过提高服务质量来

实现“以人为本”的零售银行经营理念，力争
在河南金融业的零售业务市场中占据一方
天地。

2009年初，在交通银行工作会议上，交
通银行董事长胡怀邦第一次全面、系统地提
出了交通银行“走国际化综合化道路，建以财
富管理为特色的一流公众持股银行集团”的
战略目标。从而在战略层面上为交通银行发
展明晰了方向。显然，交通银行这份自信背
后是实力的支撑。

从现有的基础和条件看，交行已经初步
具备开展财富管理业务的差异化竞争优势，
包括网络支撑、客户群体、产品创新、管理基
础和混业经营平台等方面。“交行拥有丰富
的优质客户群体。目前，交行 5%的中高端
个人客户贡献了约3/4的业务量。同时还拥
有一大批富有价值的大中小型公司客户。”
河南省交行人士介绍说，近年来，交行不断
完善产品创新机制，持续推出创新型的财富
管理产品。此外，迅速构建的综合经营架构

为财富管理提供了良好的跨业经营平台。
“目前，交行已初步建立了以银行为

主体，包括交银保险、交银国际、交银信
托、交银施罗德基金、交银金融租赁等机
构的综合性金融集团的框架。这都为交
通银行零售业务战略转型奠定了坚实的
基础。”而在 2008年度，河南省交行又被省
会主流媒体评为“年度最佳财富管理奖”、

“年度最佳服务奖”等多项大奖，更是对其战
略转型的高度认可。交通银行河南省分行
表示，在今后的业务拓展中，他们将继续以
服务客户为出发点，向客户提供全方位、多
功能的金融服务，最大限度地提升客户的满
意度，从而留住客户，扩大优质客户群体，在磨
砺中将零售业务做大做强。

荣誉的背后，是实力的彰显；成功的标
志，是价值的体现。服务树立河南省交行良
好品牌，创新使河南省交行赢得市场。展望
未来，河南省交行人正充满自信地走在战略
转型的康庄大道上。
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作为入驻河南省最早的股份制银行，交通银行河南省分行曾经为
整个中原金融行业服务水平树立了“标杆”。随着银行间的竞争日趋白
热化，交通银行河南省分行凭借敏锐的前瞻性经营理念，适时给自己确
立了新的战略发展目标——打造一流财富管理银行，实现银行与客户
的双赢。

2005年，走马上任的交通银行河南省分行行长梁玉珍，制定了河
南省分行第五个三年发展规划，确定了河南省分行实施零售业务转型
的总体战略。河南省分行大力调整业务结构、产品结构、网点结构和人
才结构，积极构建差异化服务体系和多元化发展体制等一系列重大改
革，使该行向零售银行转型迈出了坚实的步伐。

看似寻常最奇绝，成如容易却艰辛。交通银行河南省分行已经一
路奔跑了20年。在这条没有终点的跑道上，他们一路满载新的理想、
新的希望、新的目标，在新的发展道路上再一次起跑！

银行服务差异化经营，主旨是大
力提升银行服务质量和服务档次，使
银行更能满足客户的需求，从而赢得
市场和客户。银行间竞争既有价格
因素，又有服务因素。在假定价格水
平大致相同的条件下，银行的比较优
势主要取决于信誉、产品、方式和技
术等方面高于其他银行的明显特
色。银行实行差异化竞争战略不但
要与其他银行区别开来，更重要的是
通过差异化提高银行对客户和社会
金融服务的质量。对于零售战略转
型，交通银行河南省分行负责人有着
明确的认知。

自 2005年以来，正是在这样先进
的理念指引下，交通银行河南省分行
一路走来，用差异化的服务来赢取市
场，并一路领跑同业。

事实上，早在2005年，交通银行在
香港上市时，就在同业中率先提出战
略转型目标——大力推动零售、中间、
小企业信贷等业务发展，实现业务结
构的优化和发展质量的提升，并力争3
年内将零售银行业务占收入比例提升
至20％。

近两年里，交行已全面建成私人
银行服务、沃德财富、交银理财等高中
端客户服务分层体系，零售转型成效显
著。这些客户分为三个层次：即1万~5
万元的财富管理客户，5万~50万元的
中高端客户，50万~1600万元之间的
高端客户。相应地，交行打造了多层
次的财富管理品牌，即针对中高端客
户的沃德理财；针对财富管理客户的
交银理财，目前这两步已经完成，接下
来，交行将集中精力推进针对高端的
私人银行业务。

随着大批股份制银行以及外资银
行涌入中原，一场激烈的客户争夺战
硝烟四起。在“零售战略转型”的基础
上，各家银行开始谋求新的突破——
面向国内个人客户推广全面的财富管
理理念，旨在提升和保持现有的业绩
增速。他们为高端客户提供量身定做
的财富管理，以及个性化理财产品肯
定会对现有的中原金融市场带来一定
冲击。对此，交通银行河南省分行表
示，只有让自身的服务满足客户的生
活需求，才能在原有的客户资源基础
上夺得更多的客户。

“个人金融需求的急剧增长，使
得银行业传统的服务模式面临巨大
挑战，银行业的战略转型日益迫
切。正是在这样的背景下，交通银
行率先在中原地区提出了向零售业
务转型的战略。目前，零售业务在
全行的战略地位已经初步确立。”交
通银行河南省分行行长助理杨红英
告诉记者。

近日，市民张先生到交行经三路支行办
理业务时发现，这个网点非常特别。没有了
厚厚的防弹玻璃，取而代之的是详细的功能
分区服务。不同的客户被大堂经理引领到不
同的功能区域分别办理业务，整个网点井然
有序，设计流畅。其实，这只是河南省交行新
型网点的一个缩影。

2007年7月22日，一场盛大的庆典活动
在河南省交行经三路支行举办，交通银行河
南省分行庆祝其首家新型综合性营业网点
开业。当天，交通银行总行副行长叶迪奇专
程飞抵河南省出席开业仪式。这是河南省
交行创新经营，确立以“客户为中心”的服务
理念的真实体现。

据介绍，传统的银行服务模式是建立在
现金业务基础上的交易型服务，所有现金、非
现金业务都在柜台办理。随着个人金融服务

需求的日益多样化、个性化，这种传统的服务
模式已经不能适应市场要求，银行服务转型
势在必行。记者获知，河南省交行新推出这
些新型网点，与传统网点不同的地方就在于，
将网点进行功能分区，根据业务功能的不同，
分别设立大堂经理区、自助银行区、理财服务
区、现金服务区、公司业务区等，实现了功能
细分，从而可以更好地满足客户的金融需求。

在零售转型中，河南省交行创新经营模
式，在品牌创立和客户服务上向精细化转型，
大力进行新型营业网点的升级改造，并针对
不同需求的客户，推出了“沃德财富”品牌和

“交银理财”品牌，并且获得市场的高度认同。
2006年，交通银行河南省分行在中原银

行同业中率先推出高端客户服务品牌——
沃德财富。作为交通银行河南省分行为高
端客户度身定做的服务品牌。目前，河南省

市区已经建立多家沃德财富管理中心，并依
托这些财富管理中心，形成了对客户的分层
次需求服务。

同时，与“沃德财富”相比，“交银理财”
品牌是交通银行根据市场需求，为其提供灵
活、便捷、礼遇的财务管理，配以精选理财产
品锦囊以及优质服务，帮助实践其人生目标
的中端客户综合理财服务品牌。与高端的
沃德财富互为补充，主要培养 5万元以上、
年轻并具有成长性的优质客户群。

作为中原地区股份制商业银行的领头
羊，过去20年来，交通银行河南省分行一直
在不断地创新经营。“近年来，在实现向零售
业务的转型过程中，我们通过对网点进行功
能化分区，针对不同需求的客户提供不同的
金融服务，最大限度地来满足各类客户需
求。”交通银行河南省分行行长梁玉珍表示。

创新经营 新网点实现功能细分

“朱仙镇年画展 12日～18日在分行二
楼沃德财富中心举办，老艺人现场作画，友
情馈赠沃德客户，邀请您参与。”一大早，市
民王先生就收到了河南省交行沃德财富理
财经理胡瑞花给他发来的短信。而像这样
的贴身短信服务，王先生经常会收到。

事实上，作为河南省交行沃德财富客
户，王先生享受到的沃德财富理财经理提供
的专属服务还远远不止这些。

“交通银行的‘沃德财富’是一个具有丰
富内涵的高端客户服务体系。她是一个以一
对一、面对面、团队协作的服务方式，通过高质
量、专业化、精细化的服务推动财富增长，实现
银行与客户‘丰沃共享、厚德载富’。”该行负
责人如是说。

在“沃德财富”中心，每一位沃德财富客
户都能获得由交通银行河南省分行为其配

备的一名受过专业训练的专属客户经理，不
管客户何时何处有何需求，客户经理和服务
团队会在第一时间提供帮助，优先推介最好
的增值服务和产品。在高端客户财富不断
增长的同时，沃德财富还能为客户人生的不
同阶段进行财务安排，提供个性化理财专
案，提升生活品质。

按照客户金融理财需求的层次，金融理
财可以分为生活理财和投资理财。金融理
财的目的不是单纯追求投资收益的最大化，
更重要的是对人生目标的规划。“这就需要
专业化的人士来替客户进行打理。”交通银
行河南省分行行长助理杨红英表示。

满足客户个性化金融服务需求的背后，是
河南省交行专业化的理财团队作为后台支
撑。杨红英告诉记者，河南省交行构建了差异
化服务新体系，构建了新的营销服务模式，建

立了零售业务和谐可持续发展的经营管理机
制体制。目前，河南省交行理财团队中已拥有
AFP、CFP资格的人数在同业中首屈一指。

目前，在交通银行河南省分行，理财经
理在同客户打交道时，必须谨记不仅仅是简
单地销售理财产品，更重要的是为客户提供
专业化理财服务，满足客户不同人生阶段、
不同目标的需要。而理财经理推荐的产品，
也不仅仅是交行自己的产品，还涵盖了保
险、基金、信托等多个层面，以满足客户资产
配置的需求。实现真正向财富管理目标的
迈进。

“交通银行河南省分行作为一家致力于
创新超越的股份制商业银行，我们的目标就
是打造一流的财富管理银行，实现与客户、
与社会的共同发展，为中原崛起做出应有的
贡献。”展望未来，杨红英充满信心。

直面竞争 专业化满足个性需求

布局未来 打造中原财富管理新“标杆”


