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作为中国第一批理财师，卞春程
从 2000 年就开始从事银行理财工
作。如今，身为中国银行河南省分行
个人金融部副总经理的他见证了理
财从无到有、从小到大、从弱到强的
全过程；作为首家拥有三级财富服
务体系的中国银行财富业务资深专
家，他最关注的还是塔尖下的“风
景”，那就是“中银理财”和中银理财
的客户们。

随着个人财富的不断增长，银行
也在不断构建服务各层次客户的理
财“金字塔”，当人们越来越多地仰视
塔尖上风景、聆听财富神话时，往往
忽略了一个最基本的事实，那就是财
富的积累要从自己做起、从现在做
起、从生活的点滴做起。而卞春程和
他带领的团队正在倾力打造的正是
基于此的“生活理财家”。

晚报记者 来从严/文
首席记者 贾俊生/图

“一次朋友聚会上，有位教古汉语的朋友奚
落我：你老说‘你不理财、财不理你’太没层次，太
没内涵了！‘财富之道、智者为先’有什么讲头儿
吗？”在谈到中银理财时，卞春程讲了一个小插
曲，“我告诉他，中银理财是最有渊源、最有出处、
最能体现中国人理财主张的理财品牌。”

孔子曾经说过“君子爱财，取之有道”，就是
说获得财富要讲科学、有技术。“其实后面还有
一句叫‘用之有度’，这是大家经常忽略的一句，
意思是要有计划，孔子在2000年前就告诉我们
怎么理财了。”卞春程笑着说。

“中银理财”——“财富之道、智者为先”的
品牌核心其实就是用现代人的角度和理财技术
对博大精深的中国传统的理财观进行了全新的
演绎与发展。所谓智者为先，就是要倡导专业
化的理财理念。当然理财并不要求人人都成为
专家，因此“中银理财”就应运而生了。

“中银理财”品牌的推出是在2005年，中行
河南省分行理财中心开业，拥有专业资格的理财
经理根据客户的理财目标制订专业、全面、科学的
理财规划方案，科学打理财务，尽享高品质生活。

“外汇业务是中国银行的核心优势业务，但
仅靠外汇业务和海外服务是不能满足越来越多
元化的客户需求的。”卞春程说，“因此，中行更

加重视人民币理财产品。”今年以来，中国银行
河南省分行的人民币理财产品得到了广大客户
的认可，销售量已跃升到第二位。

如今客户专属的理财中心已经覆盖全省18
个地市，中银理财拥有AFP、CFP专业资格的人
员也从最初的数人增加到了近500人。

“中国银行三级财富管理体系与其说是客
户服务体系，还不如说是一个客户升级拉动的
体系，我们的目标就是通过我们三级财富体系
的专业化服务，在不同的市场环境下为客户实
现财富的保值和增值，实现客户从大众客户不
断向中银理财客户、中银财富管理客户和私人
银行客户的升级。”在谈及中国银行的财富管理
业务时卞春程说。

可以看出“中银理财”在三级财富体系中是
基础的一环，据了解，中行目前正在加大员工培
训力度，强化网点理财室的功能，将理财业务覆
盖到每一个网点。应该讲，目前各大银行中，中
行是将理财业务品牌系列化做得最完整的，也
是VI标识与物理渠道建设最完整的一家。

“到今年年底，中国银行每一个网点都将会
有一名拥有AFP以上专业资格的理财经理，让中
银理财的专业服务延伸到网点，为更多的客户提
供理财的便利。”展望未来，卞春程自信满怀。

经历了这两年资本市场冰与火的洗礼，不
少投资者因为投资失败而遭受家庭经济上的重
创。理财产品还会有负收益？购买基金怎么还
会赔那么多？购买境外金融机构理财产品竟然
血本无归？今年银行理财产品为什么比去年少
了这么多？很多人对银行理财产品打上了一连
串的问号……

“其实造成目前投资者种种顾虑的原因有
很多，但主要与投资者的不成熟有关，也与部
分金融机构的不理性有关。”谈及此事卞春程
话语略显沉重。“这提醒我们投资者一定要关
注风险，也提醒银行要视信誉如生命。”

综观这几年无比高涨的投资热潮，每当潮
水退去的时候，被洗得干干净净的总是大有人
在，银行也是如此。当我们拿到最新一期的

《商业银行综合理财能力排行榜》看到，中国
银行综合理财能力已经稳居四大国有商业银
行之首。对此卞春程说：“中国银行是一家有
百年历史的银行，可以说是历经风霜、惯看秋
月春风。这样的银行在服务客户的时候考虑
的不仅仅是当前的收益，而是始终考虑着客
户的风险承受能力。这场百年不遇的金融危
机带来了资本市场的巨幅波动，也带给我们
更多的思索。”

虽然经受了金融危机的洗礼，但是中国银
行的理财业务发展却创下了新纪录。截至今年
上半年，中国银行河南省分行人民币理财产品
销售达到58个亿，已经超额完成总行全年的任
务指标，7月份更是销售火爆，不到一个月就销
售了40多个亿。理财产品热销从一个侧面反映

出中国银行坚持稳健经营取得的丰硕成果。
目前，沪深股市已经冲上了13个月来的新

高。当我们看到高收益诱惑时，会不会想起与
之相伴的高风险呢？在如此市场环境下如何投
资？“对于中银理财的客户来说，大多数对股票、
基金投资都是很熟悉的，因为通过我们理财经
理对客户做的风险评估，我们会帮助客户了解
自己的投资风格和风险承受能力，在分析客户
的财务状况后，会给客户做明确的资产配置。
中银理财的专业性就体现于此。”

在重新站在3400点之后，很多人都在思考
是进还是出，但如果自己没有投资经验和专业
的理财知识的话，不要盲目地作决定，还是去请
教一下理财专家，充分了解自己，了解理财，才不
失为“君子爱财，取之有道”啊。

做百姓的生活理财家
“中银理财”这个中国最早的理财品牌

之所以生机勃勃、欣欣向荣，与中银理财一
贯秉承的专业化的理财角度和生活化的理
财视野是密不可分的。

“理财就是理一生之财，理财融汇于生
活之中。”这是与卞春程接触过程中他反复
强调的，“中银理财”怎么做到“飞入寻常百
姓家”，为拥有一定财富积累的客户保值增
值呢？

从中行网点的宣传页上我们看到，金
融资产必须达到50万元才能成为中银理财
客户的标准其实是不完整的，比如贷款、信
用卡消费或者证券市值达到一定标准的客
户都可以成为中银理财的客户。可见理财
是与我们的生活息息相关的。但如果确实
达不到标准是不是就不能接受中银理财的
服务了？

“中国银行今年以来加强了网点理财
服务功能的建设，提出了网点服务理财化
的策略，到年底每个网点都将配备专职理
财经理，在网点理财室为客户提供服务，这
虽然算不上中银理财中心的服务，但在专
业性上是一样的。”谈到中国银行理财业务
发展，卞春程脸上充满了自信。

在产品上，中银理财今年将加强创新，
不断推出新的产品。比如，“周末理财”、

“中银平稳收益”、“中银安稳回报”等产品
近期销售火爆，得到了大家的认可。尤其
是“周末理财”，用客户的话说就是做到了
人放假钱不放假，真的是坐享其成，成为中
行第三方存管客户证券保证金在周末也为
客户创利的最佳产品。最近中银理财“国
鼎”投资金条一经推出，就受到了客户的认
可，一周的时间就销售了近10公斤，实物金
与原有“纸黄金”产品相辅相成，为客户投
资黄金提供了多种选择。

卞春程坦言，中银理财的服务功能在
不断完善中，今年还将有一系列新服务、新
举措推出来。“中银理财基金精选专家”是
中银理财正在推广的一项服务，这是为帮
助客户解决在基金投资中“买基金易、选基
金难”的困扰而推出的服务。针对客户证
券和保险产品的新服务也正在紧锣密鼓的
准备当中。

“中银理财”增值服务也延伸到了更加
广阔的领域，理财沙龙、投资报告会到中
银理财医疗健康服务、机场贵宾服务、服
饰搭配讲座，以及各种银行面的优惠等。
中银理财正在不断地融入客户的生活，成
为客户的财务顾问、财富管家和共同成长
的伙伴。

“对于大客户来说一笔金融投资的失
败、一次资产配置的失当或许只是被‘撞了
一下腰’，而对于多数处于财富积累阶段的
客户来讲，要尽量避免出现大的投资失误。”
卞春程说：“几度沉浮又几度崛起对于人生
是精彩和伟大，但对于理财却是要命的。”

在他看来，“中银理财”应当是这样的，
它融入客户每一个人生阶段、是与客户生
活密不可分的理财专家。在市场向上时，
它是一双拉动财富增长的手，让客户快速
升级；在市场低迷时，它是一双值得托付的
手，支撑客户财富不缩水。“中银理财”是财
富之道铺的路石，用专业和智慧助力客户
通往金字塔的顶端。

个人助业贷款是建设银行对以自然人名
义申请，从事合法生产经营的个体工商户和
中小企业主发放的，用于解决个人从事生产
经营的中短期资金需求的贷款。个人助业贷
款最高额度可达300万元，循环使用的有效期
为2年，不循环使用有效期最长不超过5年。

孟先生在郑州经营家具批发零售生意，
是多款名牌产品的河南总代理，进货时资金
需求量较大，但占用时间较短。2009年初孟
先生以本人及合伙人名下两套房产抵押，在
我行获得个人助业贷款额度100万元，期限2
年，由于暂时不需要资金没有支用。

2009年 3月底，孟先生在上海考察后计

划订购一批高档家具，总价70万元。4月7日
上午孟先生在我行贷款中心填写“贷款支用
单”支取50万元，期限6个月，4月8日收到资
金。加上自有20万元资金，孟先生当天70万
元汇往上海。由于订货早，孟先生以较低的进
货价格提前占领郑州市场，在五一期间销售一
空，取得丰厚的利润。6月30日，孟先生提前
归还贷款50万元和3个月的利息。建行个人
助业贷款以其便利、快捷、灵活的支用方式，为
私营业主孟先生进一步扩大经营提供了有力
的资金支持，并有效节省了其融资成本，孟先
生对事业充满了信心，因为建行的个人助业贷
款时刻是他的资金后盾。 金水

建设银行个人助业贷款


