
TOP理财 行业

年底渐近，银行揽储大战
开始升级。一方面，银行理财
产品的收益率继续冲高，超过
6%的产品越来越多。另一方
面，越来越多的银行加入到存
款利率上浮的阵营中，并打出

“存款有礼”老套路。在银行的
揽储大战中，对投资者来说正
是选择理财产品的好时机。

银行新发理财产品继续保
持量价齐升态势。据统计，11

月 9 日~11 月 15 日，89 家银行
共新发非结构性人民币理财产
品 738 款，环比多发 27 款；平均
预期年化收益率为 5.07%。从
收益率分布来看，上周收益率
超过 5%的理财产品市场占比
增至56%，还有8款产品收益超
过6%。

此外，上周银行理财产品
收益继续抬升，平均收益率超
过 5%。以上周五到周日三天

发行的产品为例，仅有四分之
一的产品预期收益率在 4%以
下。在短期理财产品中，某银
行一款产品投资期限为 98 天，
预期收益率达 5.65%。国有大
行也按捺不住揽储的冲动，推
出了多款收益率均超 5%的产
品。与此同时，中长期产品收
益率超 6%的数量正在增加。
比如某股份制银行为期 306 天
的一款产品，预期收益率高达

6.8%，不过该产品的投资门槛
为100万元。

理财专家认为，随着年末
临近资金面紧张，理财产品的
收益率有望继续冲高，超过 6%
的理财产品会越来越多。投资
者目前可先考虑购买短期的理
财产品，比如买时间在2个月到
3个月左右的产品，等年底收益
率再走高时，可购买中长期的
产品。 郑州晚报记者 倪子
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中国银行推出客户综
合自助填单服务

10月28日，中国银行推出了
更加便利的“综合自助填单”服
务，客户只需登录中国银行门户
网站填写少量的内容，便可完成
填单过程；在申请历史记录的帮
助下，客户甚至只需点击鼠标即
可方便地完成填单。客户在成功
提交申请的10日内，个人客户凭
申请编号和有效证件，公司客户
自行打印申请表并加盖印鉴，前
往中国银行营业网点办理业
务。 陆彬 张晗

浦发手机银行再推礼
遇活动

近日，浦发银行开展了“E
路领先，真情回馈”手机银行礼
遇活动，在9月1日至11月30日
期间，签约并成功登录浦发手机
银行的用户，即可获赠50元手机
话费。除此之外，在活动期间浦
发银行还将通过新浪微博平台
发起抽奖活动，每周送出三台3G
智能手机。目前，浦发手机银行
已涵盖账户管理、存款管理、转
账汇款、投资理财、生活缴费等
全方位金融服务功能。 杨喆

华夏银行郑州分行推
动个人贷款业务发展

今年以来，华夏银行郑州分
行大力推动个人贷款业务发展：
一是制订年度个人贷款业务营
销发展方案，形成“月度通报，季
度考核，兑现到人”的机制；二是
圈定目标客户，全员营销；三是
建立“周周学，月月考”制度，不
断提升个贷客户经理营销能力；
四是分行主管行长高位营销，提
高业务效率。截至 10 月底，分
行个贷余额突破 7.5 亿元，个贷
余额新增约 6 亿元，提前超额完
成年度目标。 华郑

招行与OPPO合作开
启“拇指银行”时代

招商银行率先携手手机品
牌OPPO，将可能开启一个“拇指
银行”时代，其合作成果即实现
了以手机 NFC 功能与银行卡完
美结合的“手机钱包”。招商银
行的“手机钱包”将银行卡功能
直接加载在内置了安全芯片的
如OPPO N1这样的3G 手机上，
无需更换特定的 SIM 卡。招行
手机钱包具备空中开卡、空中充
值等便利功能，无需拿到手机和
卡片到招行营业柜台去绑定银
行业务。 屈庆昌

兴业银行推出信用卡
优惠活动

日前，兴业银行用卡中心推
出节日礼包——“感恩节”系列
活动。即日起至 12 月 31 日，每
逢周二持兴业银行信用卡至成
都、深圳等地的“金钱豹”指定餐
厅消费，可享自助餐“2人同行、1
人免单”优惠；至星巴克指定门
店（限江浙沪地区），即享 16000
积分兑换任意中杯现调饮品。
另外，在“精彩约惠 6 积分”活动
期间，持卡人当月境内交易累计
金额每满 666 元，即可获得 6 积
分兑换权益1次。 张建钧

“您好，请问您需要办理什
么业务？”看到一位 50 多岁的
女士神色匆忙走进营业部大
厅，大堂经理何砚妮立刻迎了
上去。得知她要帮妹妹办存款
证明，何砚妮问她是要办理时
点证明还是时段证明。

结果，该女士答不上来，只
说办完存款证明要登录“兴业
银行认证系统”。何砚妮立刻
警觉起来，兴业银行只有一个
官方网站，从未听说过认证系

统。细心的她立刻察觉这很可
能是一个骗局，“麻烦您给妹妹
再打个电话确认一下吧。”在何
砚妮的帮助下，经过仔细查询，
果然是一个骗局。正是工作人
员的细心，成功为该女士规避
了100万元风险损失。

在对待客户服务上除了要
多个“心眼”，该营业部还不惜
给自己找“麻烦”。凡是办理开
通网上银行的客户，必须现场
用手机拨打该行的固定座机，

确保客户绑定的手机号是本人
的。“为客户多想一些，就能减
少客户的损失。表面上看是多
花了一点时间，但实际上却帮
助客户规避了风险、保障了安
全。”耿慧表示。

服务没有止境，更没有终
点。“服务是打造银行优质品牌，
提高银行核心竞争力的关键。
今后，我们将继续通过完善服务
环境、转变服务观念，不断提升客
户满意度和忠诚度。”耿慧说道。

之 5寻找郑州地区最佳服务支行系列报道

兴业银行郑州分行营业部

点滴积累 汇聚至精服务
面对激烈的竞争，银行提供的服务日益多元化。谁拥有了客户，谁就拥有了竞争主动权。兴业银行郑州分行营业部深谙客户的
重要性。
自成立以来，该营业部把服务作为一种习惯，坚持用心服务、细心服务，把服务做到尽善尽美，打造客户心目中的精品服务网点。
正是凭借不断追求“精细再精细，用心再用心”的服务境界，兴业银行郑州分行营业部赢得了客户的口碑，并因精细服务成为服务
品牌的标杆。 郑州晚报记者 倪子 刘鹏展/文 慎重/图

贴心服务
金融服务高效化

一走进兴业银行郑州分行
营业部，身着红色工装的大堂
经理立刻迎上来：问好、问需、
释疑解惑，这早已成为每个员
工根深蒂固的习惯。

该营业部负责人耿慧坦
言，优质的品牌需要优秀的员
工来支撑，“我们绝大多数员工
都是 80 后，90 后刚毕业的大学
生也有好几个呢”。

优质的服务需要以细心、耐
心、贴心为基础，以客户为中心。
除了微笑服务、提供高效优质的
服务，该营业部的员工还要接受

“神秘人”的“陷阱”和“刁难”。
大堂经理是银行对外服务

的第一窗口，该行大堂经理除
了要引导客户分流外，这些拥
有金融理财师（AFP）资格认证
的大堂经理们还会对有理财意
愿的客户进行风险测评，帮客
户讲解理财产品，满足日益增
长的市民理财需求，从而提高
了理财经理们的工作效率。

“都说银行工作是‘朝九晚
五’，实际上我们是‘朝八晚八’。”
耿慧表示，高强度工作压力下，员
工还得定期接受理论学习、业
务考试和培训，每周培训时间
不少于 90 分钟，力争让每一位
员工都能成为业务骨干。

“我们每天召开晨会和夕
会，及时将行内的新业务、新产
品快速推广，员工按日汇报当

日业务发展进度；柜员每日梳
理当日业务，总结收获和不足，
保障各岗位人员综合服务效率
和服务质量。”

同时，为让员工牢固树立
“以客户为中心”的服务理念，
在管理运营上，耿慧说，该营业
部实施精细化管理、规范化运
营、无缝化协作，“员工只要在
分行或三方检查中‘零差错’，

就可以获得奖励，每个月获得
奖励的机会有好几次呢”。

除了有季度服务明星，表
现优秀的员工还可以获得去外
地分行学习交流的机会。耿慧
介绍说，由于服务水平不断优
化，业务持续高速发展，该营业
部多次荣获“百佳文明规范示
范单位”、“文明规范服务千佳
示范单位”等荣誉称号。

精细管理 团队协作无缝化

精细服务 业务素质专业化

兴业银行郑州分行营业部把服务做到尽善尽美，打造客户心目中的精品服务网点。


