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“钱荒”再度来袭，银行理
财产品和货基收益的持续走
高，一直备受追捧以收益可观
稳定著称的分级债基 A 类份额
吸引力大减。为了应对这种冲
击，很多新发债基纷纷通过拔
高 A 类份额约定收益来重新挽
回人气。

据了解，一直以来分级债基
A 类份额的约定收益率大多只
有 4%~4.5%，相较今年以来同
期的银行理财产品5%的平均收
益率来说，没有明显优势。为

此，近日多只分级债基A类份额
纷纷提高约定收益率以此来吸
引投资者。据悉，11 月以来共
有 3 只分级债基 A 类份额先后
拔高约定收益率，分别是中欧纯
债添利 A、易方达聚盈 A 和泰达
瑞利A。

公告显示，最新发行的中
欧纯债添利 A 就将约定的年收
益率提高至 4.9%，其中具体收
益率计算为“一年银行定存利
率（税后）+利差”，利差范围在
0~2.5%。在首个封闭期内，利

差为 1.9%，若基金合同生效时
央行未调息，则添利 A 的约定
年收益率为4.9%。

此外，在基金淘宝店热销的
泰达瑞利A和易方达聚利A也不
约而同地将约定收益率提高。
其中瑞利 A 的年约定收益率为

“一年期银行定期存款利率（税
后）+利差”，利差为0.5%~3%，目
前的约定年收益率为 4.7%。易
方达聚盈 A 的约定收益率的拔
高更为明显，约定年化收益率高
达 6%。这款债基最终在不足 3

天的销售期内共募得3.39亿元，
受到投资者热捧。

针对拔高约定收益率的现
象，业内人士表示，这与分级债
基期望在年末抢占市场份额有
一定的关系。今年以来债基 A
类份额相较货基和银行理财产
品的收益并无明显优势，因此通
过提高约定收益不失为一种吸
引投资者的方法。此外，债基A
类份额在此时调整约定收益也
与基金经理调整投资策略有
关。 郑州晚报记者 倪子

分级债基吸引力减弱

新发产品上调收益拉拢人气

■银行资讯

刷光大信用卡畅享品
质生活

光大银行近年来持续开展
丰富多彩的主题促销活动，如美
食季、娱乐季、电影季、购物季及
旅游季等，光大银行“10 元看大
片”已经成为全国性信用卡品牌
活动。光大银行郑州分行信用
卡中心表示，为了让10元品牌更
具竞争力，该行即将推出“10 元
系列活动”，最新推出“10元洗靓
车”活动，携手知名汽车服务连
锁品牌人和汽车服务和威佳汽
车服务，为光大信用卡持卡人提
供“10元洗靓车”服务。 倪子

中信银行与南阳市政
府签订合作协议

11月15日，中信银行郑州分
行与南阳市人民政府战略合作
协议签订仪式在南阳举行。签
约仪式上，双方代表签署战略合
作框架协议，南阳分行徐书礼与
南阳二机石油装备（集团）有限公
司杨汉立董事长、南阳市土地储
备开发中心靳松强主任分别签
订银企合作协议。此次战略合
作协议的签署，拉开了中信银行
郑州分行与南阳市人民政府新
一轮全面合作的序幕。 倪子

工商银行入选全球系
统重要性银行

11月11日，中国工商银行入
选国际金融监督和协调机构-金
融稳定理事会正式公布今年的全
球系统重要性银行名单。工行列
在系统重要性第 1 组，附加资本
要求为1%。根据国际标准，国际
活跃银行最低核心一级资本充足
率和总资本充足率分别为 7%和
10.5%，工行成为全球系统重要性
银行的最低核心一级资本充足率
和总资本充足率要求分别为 8%
和 11.5%，意味着工行将无须为
入选全球系统重要性银行而额外
补充资本。 张晓辉

建行与国机集团签署
战略合作协议

11 月 5 日，建行与中国机械
工业集团有限公司签署《战略合
作协议》。国机集团是中国机械
工业规模最大、覆盖面最广、业
务链最完善、研发能力最强的大
型中央企业集团。2013 年世界
500 强位列 326 位，连续三年为
央企考核 A 类企业。截至 2012
年末，集团资产总额 1952 亿元，
净资产总额 512 亿元，实现营业
收 入 2142 亿 元 ，净 利 润 66 亿
元。 张新乔

民生银行启动手机银
行校园公益活动

民生银行于 10 月中旬启动
全国性手机银行校园创新大赛
公益活动。为方便大学生了解
整个活动进展以及其他兄弟院
校参赛情况，民生银行在其门户
网站搭建活动专题网站全程宣
传活动进程，展示参赛项目，提
供在线投票和发表评论等服
务。民生银行将开展为学生提
供现场服务，在校园普及互联
网、移动互联网金融知识、设立
金融便民店，推出大学生主题借
记卡（“WILL卡”）、校园微贷、专
享理财等定制产品。 董斌

随着银行业的飞速发展，
服务已成为竞争力的关键。该
行决定依靠产品和服务增强自
身的业务能力和客户忠诚度，
稳定现有的客户资源，积极拓
展新客户。

“一方面，稳步发展零售信
贷业务，紧抓自己的优势稳步向
前，逐步显现支行在零售信贷业
务中及在分行和同业中的竞争

力；另一方面，依靠理财业务稳定
新客户群体，利用理财产品在期
限的灵活性和未来市场的影响力
上，逐步扩大理财客户群体，在西
区的银行理财产品业务发展中占
据主导地位。此外，加强营销队
伍建设，全面提升个人风险防控
水平。”该行负责人表示。

服务没有终点。它需要不
断追求更高的服务水平、服务能

力和服务境界。服务必须专一，
它需要时时刻刻以客户为中心，
一切为了客户。在未来的发展
中，该行有着自己切实可行的发
展目标把打造成兴业银行在郑
州西区的标志性银行，综合发展
零售信贷、财富类管理等相结合
的全面业务发展的综合零售支
行，打造成值得信赖和托付的贴
心网点。
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兴业银行郑州建设路支行

服务专业化，打造一流服务品牌

“天下大事必作于细。”银行
业的竞争，是产品的竞争、是
细节的比拼、说到底更是服
务的较量。如何才能给客户
提供“优等品”，让客户感受
“完美无瑕”的服务，已经成
为银行不断追求的制高点。
始终秉承“真诚服务，相伴成
长”的口号，兴业银行郑州建
设路支行从未偏离真诚服务
的轨迹。2012年9月 19日
成立以来，这支年轻的队伍
舞动着进取的脉搏，在提升
服务道路深耕播种、匠心勾
勒、从“心”上路，致力于为客
户打造高效、快捷、专享、尊
贵的服务。
郑州晚报记者
倪子 刘鹏展/文 慎重/图

加强业务素质
提升服务水平

“真是太周到了，特别温
馨。”空中飘着零星小雨，骑了
20 分钟电动车的王先生急急忙
忙走进兴业银行郑州建设路支
行的营业大厅，发现这里已经
开了暖气。该行给人最大的特
点就是宽敞明亮，服务周到。
细数 2012 年筹备初期的日子，
从一根电话线怎么串、电脑怎
么分配，再到员工座位怎么安
排，该行在点滴中从无到有，从
小到大的成长着。

为让员工牢固树立“以客
户为中心”的服务理念，该行通
过总、分行和支行自己组织的
培训，培养出了优秀的柜员、主
管以及营业厅主任，形成了业
务技能、业务理论、服务规范成
绩优异的团队。

“我们特意聘请第三方人
员组成‘神秘人’，按时对网点
整体服务情况进行‘暗访’。”该
行行长徐丽表示，这对员工来
说，不仅仅是考验，更是提升自
己的好机会。

60 多岁的李大爷行动不
便。由于近段时间建设路修
地 铁 ，老 人 的 出 行 更 是 难 上
加 难 ，该 行 工 作 人 员 了 解 到
情 况 后 ，决 定 上 门 为 李 大 爷
办理业务。

“子女都离得远，没想到兴
业银行郑州建设路支行的工作
人员会为我做那么多，真是比
儿女还贴心。”通过网上银行
为老人办理理财产品对接，再
陪他到楼下最近的银行自助取

款机取出利息。
徐丽说，这些年，该行始终

坚持与客户“同发展、共成长”
和“服务源自真诚”的经营理
念，致力于为客户提供全面、
优质、高效的金融服务，兴业
银行郑州建设路支行的金子招
牌将擦的更亮。

据悉，该行在业务经营中采
取专项团队业务管理的方法，把
营业厅及客户经理两大团队细
分为小组，对人员及业务进行人

员细分，每个小团队独立进行业
务开展，整个支行互动配合，既
增强了专项人员的业务素质，还
便于人员管理，更适合营业厅和
客户经理业务交叉，避免客户资
源流失。在此过程中，该行员工
除了在微信平台互相鼓励，在支
行一周年行庆时，员工自发动手
制作了“我们都是一家人”的视
频，本着“真诚服务，相伴成长”
的企业文化，大家结下了深厚的
情谊，提高了团队凝聚力。

专项服务团队打造优质品牌


