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光大信用卡冬季刷卡送礼
即日起至 12 月 31 日，使用光

大白金、钻石（尊尚）、无限信用卡
通过商旅服务热线订购机票即可
畅享每张立减 50 元礼遇。除了机
票，即日起至 2014 年 2 月 28 日，用
户使用光大 Visa 信用卡在境外通
过 Visa 渠道外币刷卡消费，每期每
满5笔即可获返现5%。此外，每周
二、周四，在 DQ 活动门店刷光大信
用卡正价购买任意系列产品，满 38
元立减18元。 倪子

民生银行再次获奖
近日，民生银行小微金融凭借

强大的品牌影响力，获美国《环球金
融》杂志主办的“中国之星”2013 年
度“最佳小企业贷款银行”奖。这是
民生银行小微金融连续第三年获得
该奖项，意味着民生银行小微金融在
过去一年中凭借一系列的战略措施
和经营实践取得显著成效。 董斌

工行力挺现代服务业发展
截至2013年三季度末，工行对

现代服务业的贷款余额较年初增长
了15.49%。除了现代物流业之外，目
前工行支持的现代服务业企业已涵
盖了批发零售业、商务服务业、旅游
业、租赁业、社会服务业、医疗卫生、
教育科研、信息服务及软件业等一大
批现代服务业中的子行业。 张晓辉

信诚月月定期支付债基
“定时领钱”

今年以来，债基创新不断，浮动
费率、定期开放、定期支付、行业指
数分级债基等的问世，在运作方式、
费率收取等方面给投资者提供了更
多选择。其中，定期支付债基可让
投资者每月“定时领钱”，同时提供
稳健长期回报。继信诚季季定期支
付债券基金发行后，信诚基金旗下
信诚月月定期支付债基也于 11 月
25 日至 12 月 20 日在中国银行等渠
道发行，拟任基金经理曾丽琼经验
丰富，业绩优秀。 韩孟飞

华商基金提醒市场转型
需关注优势行业

华商行业优势精选基金拟任基
金经理吴鹏飞说，今年 A 股最大的
成就是市场选择了未来经济转型方
向。华商基金刚刚发行的新产品华
商优势行业，可谓抓住了这一历史
机遇。华商优势行业的投资策略就
是在优选行业的基础上，多维度选
择具有核心竞争力的上市公司。同
时作为重要补充，将兼顾主题投资
策略，通过对经济发展过程中制度
性、结构性或周期性的研究和分析，
深挖潜在的投资主题。 韩孟飞

平安银行“平安盈”相中
南方货币基金

平安银行目前已与南方基金签
订合作协议，联合推出“平安盈”理财
服务。平安盈是平安银行通过财富
e电子账户，在互联网上为投资者提
供的一项创新金融服务。平安盈的
首期合作方为南方基金，投资标的为
南方现金增利货币基金。平安盈推
出之后，平安银行财富 e客户、个人
网银客户以及平安集团的客户将能
以南方现金增利货币基金作为账户
资金的管理工具，在完全不影响客户
资金流动性的条件下，享受远超活期
存款利息的收益。 韩孟飞

第十一届上海理财博览
会于11月22日至24日在上海
国际展览中心举行，本次理财
盛宴历经三天，参展机构超过
了250余家。今年上海理财博
览会盛况空前，吸引了约17万

名观众参与，与往年相比，信
托投资热情继续高涨，成为高
端人群主要的理财渠道。

随着信托产品越来越受
到高端人群的信赖和认可，河
南省内的投资者也对信托投
资变得更加成熟理性。记者
从中原信托了解到，近几年
来，信托产品在金融行业尤其
是理财市场已被投资者广泛
关注，随着投资信托产品人士

的不断扩大，投资者对信托产
品的了解也从“门外汉”逐步转
变为“专业人士”。投资者不仅
关注产品预期收益率的高低，
而是更关心信托公司的综合实
力、品牌实力和专业能力，以及
信托公司以往所推出产品的运
行情况、项目管理、持续服务
等。当然，在面对面交流中，投
资者们直观感受到的信托公司
员工的专业性、服务态度，也对

其投资决策至关重要。
记者在与中原信托理财

经理沟通中得知，中原信托作
为国有控股金融机构，已连续
超过 10 年保持信托本金兑付
及预期收益实现率 100%，获
得了 2012 年度最佳风控信托
公司大奖，专为高端个人和机
构客户提供专业的信托理财
服务。
郑州晚报记者 倪子

信托成高端人群理财主要渠道

中国建设银行在国内同
业中率先推出了个人客户（家
庭）现金管理综合服务，为个
人中高端客户提供创新型一
揽子金融服务。可将客户本
人及其家庭成员名下的不同
账户及不同用途的流动性资
金进行归集整合，满足客户对

流动性资金的全方位管理需
求，具体包括：综合账户管理、
资金归集、资金划转、日常管
家、现金增利、交易补款、专款
预留、综合账单八大功能。

可实现主账户与关联账
户资金的自动转移；统一管理
各账户的信用卡约定账户还

款、贷款委托扣款、基金定额
定投；自动申赎理财产品或进
行一户通互转，实现闲置资金
自动增值；还可在关联账户支
付不足时（包括 ATM 取款、建
行ATM转账、POS机消费），即
时触发主账户资金转入，满足
支付需求。 倪子

建行现金管理 您的现金好管家

如今银行业务种类日益
丰富，为储户提供的服务设施
也愈加精细，服务细节更加人
性化。10月28日，家住秦岭路
电厂附近的李先生心急火燎。
看着躺在病床上患有脑梗塞的
妻子急需用钱，可是眼见妻子
无法亲自到银行办理业务，李
先生试探性地向该行咨询。了
解到情况后，该行工作人员立
刻前往李先生的家里核实情
况，并主动上门为他办理业务，

让李先生全家感激万分。
曲江玲说：“具体问题一

定要具体分析，深耕服务，必
须在风险可控的情况下做到
便民。”

为了方便群众，除了在支
行备齐湿巾、雨伞、酒精、棉签
等物品，下雨天该行还会专门
安排一名保安负责门口的防滑
和提醒工作。考虑到现在使用
电子银行业务的客户越来越
多，该行还购置 iPad放在营业

大厅，满足客户随时下载手机
银行客户端的多元化需求。

“服务没有止境，服务更
没有尽头。我们除了出售有
形的产品，更要出售无形的服
务，既要将服务理念牢固树立
在员工内心深处，又要深入客
户心中，用点滴真心服务换取
客户长期的理解和信任，这还
需要每一个员工凝聚的智慧，
才能在激烈的竞争中脱颖而
出。”曲江玲说道。
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在交通银行郑州绿城广场
支行，每个大堂经理的口袋
里都有一个神秘的“备忘
录”。它不仅记录着客户的
投资偏好、理财需求，还详
细记录着客户的建议和意
见。一个隐藏的细节，透射
着一个回迁支行用服务制
胜的力度和决心。该行负
责人曲江玲说：“搬迁之后，
要想在竞争中脱颖而出，必
须从细微之处出发，以优质
的服务在每一位客户心中
树立无形的口碑。”
郑州晚报记者 倪子
刘鹏展/文 慎重/图

变被动为主动的服务
从伊河路“搬家”到绿城广

场，在曲江玲看来，这不仅是一
次战略性的布局，更是一次全
新的调整。“改变的不仅是地理
位置，我们还要在原来业务的
基础上寻找新的业务空间，拓
展新的利润增长点。”曲江玲
说，除了做好日常的储蓄和零
售业务，他们要在服务上下大
功夫，重新提升客户的感知度，
哪怕一个细节都要做到极致。

作为一家回迁支行，在一
个全新的区域内赢得稳定的客
户群，而且在不到两年的时间
内一跃成为今年系统内第三季
度的佼佼者，他们对服务的定
位是从被动到主动的极致。

微笑服务是该行的服务理
念之一，也是对员工素质的基
本要求。为了达到微笑服务的
效果，该行员工也曾“咬筷子”、

“顶书本”练习微笑。曲江玲认
为，微笑不是一种职业化的笑
脸，服务也不是被动、机械地应
付客户，而是时刻把客户放在
内心，真实情感的自然流露。

除了进行业务培训、仪容
仪表检查，曲江玲认为，服务
是一切工作的基础，服务必须
让员工从自己的内心认可，

“把生硬的条文规定落到实
处，这还不够，我们要做的是
满足每一位客户的需求，让服
务落地”。

“闺女……”每次来该行
办理业务，60多岁的王大妈都
这样称呼该行工作人员。时

间回溯到8月份的一天。“我的
水电费怎么不对呀？”工作人员
察觉到王大妈神色焦虑，马上
扶着她询问情况。原来，王大
妈签订代扣协议时，填错了数
字，结果扣成了别人家的电费。

出 于 对 客 户 隐 私 的 保
护，工作人员不能透露错扣
客户的信息，但他们立刻与
电业局取得联系。电业局经
过核实，发现对方也是一位

行动不便的老太太。考虑到
天气炎热，老人行动不便，曲
江玲立刻派车安排两位老人
见 面 。“ 别 看 只 有 100 多 块
钱，但换位思考，如果我们是
当事人，我们也是会很着急
的，特别是老年人，一定要设
身处地为他们考虑周到。”像
这样的例子数不胜数，正是
本着换位思考的人文关怀，
该行收获了客户的信任。

换位思考体现人文关怀

风险可控更要便民


