
近日，有 10 多年驾龄的张先生开始四下打
听：究竟该给爱车上哪家公司的车险？“我不怎么
出险，买商业险很不划算。但如果只保交强险，
万一撞车了，巨大的财产损失又得自己承担。该
怎么选呢？”张先生很困惑。

针对高经验值、高驾驶水平车主如何投保这
一话题，天平汽车保险专家介绍说：七成交通事
故是单方事故，且损失金额小，熟练驾驶后即可
避免。而机动车之间碰撞损失大，有时不受本人
控制，最好通过保险获得保障。在选择车险的时
候，建议两个主险一定要上：一是车损险，二是第
三者责任险。这两个险种是车主在出事故以后，
人和车的损失能够得到赔偿的基本保证。

天平保险近期推荐给车主的“车碰车”车损
险套餐，就是这样一款适合“老车主”的产品。这
款产品只保障机动车之间碰撞造成的本车损
失，保障范围不包括单车事故，保费非常合
算。但同时包含第三者责任险、车上人员责任
险和不计免赔险，给第三方造成的财物损失、
人员伤亡以及自车人员伤亡费用都能在合同
约定的范围内得到赔偿，避免出现天价意外豪
车“吻不起”的尴尬。

如果单独购买“车碰车”车辆损失险，其保费
为行业平均水平的40%~50%，一般能节省55%的
保费。

不过，车主购买该险种时要注意，保险公司
对非“车碰车”事故造成的本车损失、“车碰车”事
故造成的非本车损失不负责赔偿。此外，保险公
司对任何自然灾害和车主故意行为造成的本车
损失也不负赔偿责任。

另外，天平在产品设计初始，充分考虑客户
利益，将车辆损失险保险金额分为全损保额与分
损保额，就车辆在不同损失程度下的赔偿处理做
出明确约定，真正解决车险“高保低赔”问题（详
情可致电95550咨询）。

创新，始终是招商银行得以在国内同业中持续领跑的原动力。近年来，招商
银行高度关注中小企业，特别是创新型成长企业的快速成长。

针对中小企业自身特有的发展规律与金融需求特征，招商银行在同业中率
先对体制、产品、服务等进行系列创新。从企业起步之初到起飞之时点滴扶持、
鼎力相助，招商银行为这些雏鹰企业插上了搏击长空的强健双翅。

记者 倪子 通讯员 屈庆昌/文 记者 赵楠/图
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虽然3·15已经过去，但是老百姓对3·15的关注还在升温。自本
报2月份推出金融投诉热线，每天都有读者向本报诉说自己的“受骗
记”。截至目前，已接到各类金融投诉近百件，其中，银保产品投诉集
中爆发。

今后，本报将长期坚持搭建读者与金融机构交流平台，本报长年
开通金融投诉热线67655763、67655029。您的投资理财烦心事，欢迎
还来这儿说说。 记者 倪子

拨打金融热线67655763、67655029
来晚报说说理财烦心事

“投保的时候说得天花乱坠，可是要理赔了却又说当初
这个没有如实告知，那个不符合理赔要求，保险公司真是太
精了。”

“收钱的时候挺快的，退保的时候，却告诉我们要大打
折扣，事先我们也不知道啊。”

“我明明是去银行存定期，咋稀里糊涂变成保险产品了？”
投保容易理赔难。在近一个多月接到的金融投诉热

线中，不少读者都表示自己在保险公司那儿吃了一记“闷
头棍”，很多事情投保前根本不知道，等到要退保或者理赔

的时候，才发现问题一大堆。
保险公司及其销售人员到底有哪些事情没有跟我们

消费者说清楚？到底哪些事情是故意避开说的？到底哪
些事情是反着说的？到底哪些事情是不能说的“秘密”？
为让读者“清清楚楚、明明白白”买保险、做理财，本报精心
策划的2012年度3·15专题活动“这些年，我们一起经历过
的理财陷阱”，详细解析了当前最常遇到的保险陷阱和理
财误区，为广大市民普及了金融产品消费知识，引起社会
各界热议。

“现在，金融消费已经融入了日常生活，金融消费者的
自我保护意识大大增强，金融投诉数量年年增加，投诉范
围不断扩大。然而，由于金融领域的特殊性，金融消费者
权益保护形成、发展的迟缓，直到今天，金融消费者的投诉
还不是很通畅，金融消费者的权益还没有得到充分保护。
晚报能主动为读者搭建金融投诉平台，我觉得非常好。”本
报开通金融投诉热线以来，不仅得到了读者的积极参与，
更获得了省会银行业、保险业等监管部门负责人的肯定。

随着投资理财深入你我身边，消费者难免遭遇到那些

令人添堵的事。因为维权成本较高，普通的金融消费者无
论是采用投诉还是法律的途径维护权益，消耗的时间和精
力都难以承受。

本报搭建的全方位金融维权平台，秉承“只要投诉，
我就受理”理念。截至昨日发稿时，本报金融投诉热线
共接到近百起消费者投诉，现已成功处理 20 余起，仍有
多起投诉正在积极解决中。今后，本报金融投诉维权热
线67655763、67655029将长年开通，您的理财烦心事，不妨
来这儿说说。

创新型企业的成长，离不开金融的支持。
如果失去了金融业的强有力支撑，以技术开发为
生命的创新型成长企业将难以实现快速成长。

作为我国银行金融业的一分子，招商银行
始终将支持中小企业，特别是创新型中小企业
的发展作为战略重点。2005年招行正式启动
经营战略调整规划，将中小企业业务发展作为
招行经营战略调整和未来业务发展的重点。
在自 2009 年开始的“二次转型”中，招行提出
三个转变：由大客户为主向中小企业客户转

变；由传统产业向新兴产业转变；由简单的存
贷款业务向多元化综合金融服务转变，旗帜鲜
明地把服务创新型成长企业作为招行“二次转
型”一个全新的着力点。

与一般大企业相比，创新型中小企业具有
自身特有的发展规律与金融需求特征，银行只
有突破传统思维，对服务产品、渠道和方式进
行创新，才能与之相适应。因此，招行秉承“因
您而变”的理念，围绕中小企业发展战略，进行
了一系列创新。

2008年，招行在国内率先成立准法人、准子
银行模式的小企业信贷中心，通过改革中小企业
的信贷管理体制、运营机制，开发适合中小企业
需求的产品，努力为解决中小企业融资难问题作
努力；同年招行与科技部签署了《支持自主创新
科技金融合作协议》，依托持续的体制创新和产
品创新，积极促进科技创新型中小企业的发展。

一直以来，招行致力于通过一系列创新融
资产品解决企业发展过程中的融资问题。早
在 2006 年，招商银行就推出全国首个中小企
业综合金融服务品牌——“点金成长计划”；

2010 年，在研发一批中小企业特色融资产品
的基础上，再次精心策划设计了具有招行特色
的中小企业融资新品牌——“助力贷”。同时，
通过电子技术手段在国内首家推出超级网银、
集团现金池、电子供应链等手段帮助企业管控
资金、节省运营成本。

近几年，招行中小企业一般贷款客户数和
贷款余额年均增长均超过 100%，贷款余额累
计增幅高于全行对公全部一般贷款增幅近 40
个百分点；中小企业一般贷款余额占全行对公
贷款的比重已超过50%。

中小企业贷款客户数和贷款余额年均增长均超过中小企业贷款客户数和贷款余额年均增长均超过100%100%
招商银行招商银行 中小企业发展的加速器中小企业发展的加速器

2010年6月，招行举办“资本之路，
你我共创”——IPO新星企业创新合作
研讨会，正式拉开“创新型成长企业
培育计划——千鹰展翼计划”的序
幕。

“千鹰展翼”计划着力培育和扶植
蓬勃发展的创新型成长企业。通过推
出“创新型成长企业综合金融服务方
案”，从创新信贷政策、创新融资产品、
搭建私募股权合作平台、创新供应链
金融服务、创新跨境交易安排、创新现
金管理产品、创新金融市场产品、创新
薪酬福利方案、创新电子商务合作和
全程持续财务顾问服务九个方面，助
力创新型成长企业快速发展。

目前，招行已与国内外 200 余家

PE机构，10多家券商开展了合作，“千
鹰展翼”计划项目下优质的创新型成
长企业客户数已超过2000家，有1/4的
企业获得了股权融资；储备了千余个
优质的PE融资项目，与PE机构合作持
续深化。

正是因为准确把握了企业需要，
万千雏鹰在展翼之初，就已显现峥
嵘。去年，与招行开展合作的近 50家
IPO企业中，90%以上在中小板和创业
板上市，行业多为战略新兴产业。这
些企业在上市融资的关键阶段，及时
获得招行的资金支持，正是招行从企
业起步之始的点滴扶持到起飞之前的
鼎力支持，帮助这些雏鹰企业实现了
振翅长空的雄鹰梦想。

“千鹰展翼”成企业发展加速器

招商银行在同业中率先对体制、产品、服务等进行招商银行在同业中率先对体制、产品、服务等进行创新创新((资料图片）资料图片）

天平专业车险
解决高保低赔
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