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理财创新，成就理财“领头羊”
光大银行郑州分行以追求卓越为立行之

本，不断创新金融产品、提升服务品质、彰显服
务特色，倾力打造中原地区的精品银行。该行
理财业务的发展历程正是一个很好的证明。

当其他银行对理财产品还没有多少概念
时，光大银行郑州分行已在全国金融系统率先
举起“理财银行”大旗。2002年，该行推出阳光
金典理财品牌，涵盖私人业务资产、负债、中间
业务等共九大理财产品。之后，该行在中原地
区推出第一款获监管部门认可的人民币理财产
品——阳光理财B计划，市场反响强烈，购买者
络绎不绝。之后，A+计划、E计划、周计划、信贷
资产转让、炎黄信用卡、阳光理财商务卡、固定
利率房贷、工程机械贷款、出国金融服务等接连
推出，形成了独具特色的“阳光理财”产品体系，
引领市场最新潮流。

与此同时，光大银行郑州分行已在河南连
续 6年举办阳光理财节，不断为全省居民贡献
理财“大餐”。由于该行以创新引领河南金融市
场的最新潮流，连续多年荣获河南地区最佳理
财银行、河南地区最佳理财团队等荣誉。截至
目前，该行已累计销售理财产品200多亿元，客

户总数突破100万人，平均每7个郑州人里就有
一人购买光大银行的理财产品。

此外，光大银行郑州分行为给全省居民提
供优质金融服务，先后在洛阳、许昌开设了二级
分行，目前正筹建焦作二级分行。截至今年上
半年，该行对私存款余额 49.62亿元，个贷余额
58.44亿元，销售各类理财产品93亿元，新增信
用卡客户 3万余户，任务完成率在系统内名列
第一。

对公创新，闯出一片新天地
2009年，在宇通集团举办的与河南各金融

机构合作需求推介会上，光大银行郑州分行与
宇通集团的合作模式被重点推荐，成为金融产
品创新的典范。

在宇通集团看来，光大银行为其量身定制
的链式融资业务，解决了其上下游客户贷款难
问题，促进了企业销售和现金回笼。同时，这种
合作模式也给光大银行带来了较客观的收益。
目前，全国各地光大银行已有 20多家分、支行
开展了宇通客车、宇通重工总对总按揭业务。

如今，光大银行凭借在链式融资方面的创
新，成功搭建了涵盖客车、面包车、工程机械、农

机等全程通业务平台，增强了该行的核心优势，
“全程通”业务也成为该行特色业务。

此外，光大银行郑州分行还推出了现金管
理、融资租赁、贸易融资等一系列独具特色的对
公业务新产品，不断以产品创新完善金融市场
要素建设，推动对公业务转型。

服务创新，打响服务品牌战
光大银行郑州分行一向以业务产品创新引

领风骚，近期却将创新用在服务上，2009年被
该行确定为“阳光服务年”。

据介绍，该行以“阳光在心，服务在行”为品
牌理念，以“对外服务提升品牌，对内服务提高
效率”为主题，以“阳光服务，天天进步”为具体

要求，通过优化业务流程、客户倾听计划、客户
满意度调查等活动，以服务创造价值，以服务打造
品牌，以服务促进发展。一系列精心策划的活动，
一连串势大力沉的动作，给业界带来一抹亮色。

进入2010年，光大银行郑州分行在服务工
作上更进一步，成立“阳光服务”办公室，配备阳
光服务工作专职人员，定期抽检各网点等。另
外，该行还在省会银行中首推“星级网点”，让客
户一眼就能看到该营业网点服务的优劣。

“领先就是竞争力”，在银行业高度同质化
的今天，光大银行郑州分行每一次用创新取得
的领先都殊为不易。不过，可以预期的是，正在
驶入发展快车道的光大银行郑州分行，必将迎
来第二个10年的腾飞。

网上投保费用低廉
网上投保凭借省时省力又省钱的优势吸引

了不少消费者的眼球。据了解，包括中国平安在
内，目前已有阳光人寿、华泰保险、泰康人寿、阳光
产险、安邦保险等多家保险公司入驻淘宝网。现
在，在淘宝上卖保险已成为近期新的“潮流”。

据不完全统计，目前淘宝上销售的保险产品
价格基本集中在300元以内，其中又以100~200
元的意外险产品销量最好。淘宝销售数据显
示，目前最便宜的网络投保产品为阳光人寿安
心旅行综合意外伤害保险，最低仅需5元，最贵
只要15元，这也成为该网络平台销售数量最多
的产品。

产品个性化受青睐
记者以消费者身份进入淘宝保险网页后，

发现网络保险的保障比较简单，其中有些保险产
品是专门针对网络销售而设计的。比如淘宝网保
险平台显示有四类选项：“我爱旅游、关爱家人、空
中飞人、我是白领”，目标客户的指向非常明确。

除了有针对性的产品，“个性化定制”更是
体现出网络保险的优势。在泰康人寿的在线购
买网站上，消费者除了可以选择设计好的套餐
产品，还可以选择“我要DIY保障”。比如“e顺
综合意外保障计划”，消费者可以对保险的生效
日期、保障范围和保障额度“随心而选”，网络系
统会自动计算出最终的优惠价格。

不过，目前网络保险的品种还不十分完
备。条款相对简单的意外险是网络保险的主
体，包括旅游意外险、综合意外险、交通工具意
外险，其他险种如车险和家财险则相对较少。

电话买车险——价格很公道
案例回顾：

“车险涨价了！”最近，不少车主都发
现，车险的价格有明显上浮的动向。“同样
一辆车，以不同的方式投保，价格越来越混
乱，价差越来越大！”不少车主很纳闷，市场
上为何会出现五花八门、参差不齐的报价
呢？那么，追求实惠的车主又该如何选
择？

专家点评：
平安产险河南分公司相关负责人表

示，案例中“车价又涨又跌的现象”是购
买渠道不同所致。

涨价情况多出现在代理渠道。第一
个原因是各地逐步开始了对手续费的监
管。一些小的保险公司为了抢占市场份
额，违规支付高额手续费给中介，中介又
将手续费作为降价空间，以拉取更多客
户。以往，这种操纵手续费降价的中介
给出的报价甚至低于保监会的七折限
令。手续费监管后，靠把手续费返还车
主的代理行为越来越没有空间，因此，代
理渠道的车险价格才出现了价格上涨的
现象。

所谓的降价现象，主要体现在那些投
保电话车险的车主身上。因为电话车险是
保险公司和车主直接交易，不存在手续费，
保险公司也没有渠道佣金成本，所以价格
空间自然就大。多数感到车险降价的车
主，主要是因为之前都是投保代理渠道，转
投电话车险之后，自然会感到价格便宜。

建议车主选择保险公司直销的渠道
购买车险，价格则完全透明。首先，中介
如何使用和分配保险公司的佣金，各个
代理、各级代理会有差别；其次，一些小
保险公司会突破保监会规定超额给代理
发放手续费。这样，增加了车主和代理
人的谈判难度。而电话直销车险的情况
是：集中管理，统一运营。通过电话直销
的模式实行统一报价，在价格比传统渠
道优惠 15%的基础上，也不存在报价的
随意性。 倪子

今后，市民在买保险时将会有更多一种选
择。上周末，泰康人寿河南分公司高调宣布在
全省首家推出寿险电话行销业务。这也是继财

险公司争相推出电话行销业务
之后，寿险公司首次开始布局
电话直销市场。此举也为我省
保险业在探索、创新保险行销
方式的道路上迈出了实质性的
一步。

泰康人寿副总裁、首席信
息官兼创新事业部总经理王道
南介绍，电话行销是欧美保险
业率先兴起的创新行销方式，
民众认同度和参与度都非常
高，后经香港、台湾等地区的快
速发展引进到内地。目前，国
内的上海、北京、辽宁等保险较
发达地区，已有不少保险公司

的电话行销中心布局，并取得了市场的好评。
相较传统的寿险代理人销售渠道，电话行

销人员通过呼叫中心平台向客户介绍保险产品

和服务。电话行销方式具有简便、快捷、高效的
特点。从电话投保、递送保单、签收到付款，客
户足不出户就可以办理适合自己的保险，而且
无须体检。

据了解，与传统的保险渠道相比，电话行销
业务提供的是专属的保险产品。此次泰康电话
行销中心推出的 4款产品，均以医疗险和意外
险为主打。这些保险产品收费相对较低，比普
通险种的条款简单得多，使客户在极短时间内
就能清楚保险范围和保障。

省会一家保险专业人士表示，目前河南市
场上十几家财险公司争相推出电话行销，竞争
程度异常激烈。而此次寿险公司也“杀进”电话
行销大战，表明越来越多的保险机构已经开始
盯上了这种全新的保险模式。可以预见，未来
的保险公司在电销领域的竞争将更加激烈，但
最终受益的将会是广大投保人。

晚报记者 来从严 通讯员 王若谷 文/图

电话行销：寿险向车险看齐

不知不觉间，光大银行郑州分行已迈进了其入驻河南市场的第十个年头。
今年上半年，光大银行郑州分行资产总额高达453亿元，经营业绩和银行信誉卓
著，成为本地极具影响力的股份制商业银行。该行经营业绩领先的“秘诀”是什
么？近日，记者走进该行进行了采访。 晚报记者 倪子 通讯员 王振

■给您提醒

记住要看清保险条款
虽然网络投保可以享受到不少优惠，但

通过网络购买保险时一定要读清条款，对于
自己不理解的条款，要电话咨询保险公司，
不要轻易投保。

业内人士提醒广大投保人，在网上投保之
前应致电保险公司客户服务电话，确认是否真的
在其网站上有该险种销售。拿到保单时还要注
意确认是否就是自己需要的那款保险。旅行者
可选择投保保险期限与出行天数相当的保单。
监管部门规定未成年人的身故保险金额不能超
过 5 万元，所以保障金额的选择不是越高越
好。同时，还要注意鉴别保单的真伪。

光大银行已经树立了良好的品牌形象光大银行已经树立了良好的品牌形象

电话行销成为新一轮的竞争焦点电话行销成为新一轮的竞争焦点


