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■银行快讯

工行航空商旅信用卡助力
旅游消费升级

近年来，工商银行积极拓展航空
商旅客户市场。截至今年4月末，工银
环球旅行信用卡、工银长隆信用卡、国
航知音牡丹信用卡等九款航空商旅信
用卡发卡总量突破 500 万张。为满足
境内和跨境商旅客户的用卡需求，工
商银行在扎实做好国航、海航等航空
联名卡的基础上，陆续推出环球旅行
信用卡、长隆联名卡、携程联名卡等优
质产品。接下来工行将继续加大商旅
类信用卡产品的开拓力度，以发卡为
突破同步拓展线上线下收单及分期付
款业务，助力经济新常态下的旅游消
费升级。 李欣

河南交行发放
夏粮收购融资贷款

近日，交行河南省分行成功发放 4
笔夏粮收购短期融资贷款。该项贷款
通过与河南省粮食产业投资担保有限
公司的合作，成功解决了县级粮食收
储企业无抵押、无担保的融资难题，是
针对县级粮食收储企业融资的一次创
新尝试。同时，该业务有效带动了分
行客户指标的发展，新增对公有效客
户 4 户，延伸对公优质新开客户 15 户，
该业务的办理为下一步批量开发同类
客户积累了相关经验。 全权

中信银行与百度
签署全平台合作协议

6 月 5 日，中信银行与百度公司签
订全平台战略合作协议。根据协议，
中信银行和百度的全平台战略合作包
括联名信用卡、新型电子商务平台、大
数据、云计算、金融支付、客户关系管
理、APP、位置信息服务以及其他金融
产品。双方将进一步加深一系列优质
资源的合作；共同开发和持续经营包
括中信百度联名卡在内的创新产品；
共建新型电子商务平台，打造互联互
通共赢的跨界创新型网络社交电子商
务业务。双方还将借助各自的优势资
源及经验，在大数据及云计算领域展
开紧密合作。 夏晴月

兴业银行
“服务预约台”上线

近日，兴业银行7×24小时OTO“服
务预约台”投入运行，客户可事先通过
电脑、IPAD和手机等渠道在线填单，提
前预约服务，至网点时，银行柜员根据
预约记录即可快速为客户办理相关业
务，大大提高了服务效率。目前上线
的是“服务预约台”一期项目，提供的
服务包括预约办理借记卡、预约首次
理财风险评估、预约签约电子银行、预
约修改个人资料、预约换卡等。其中，
预约办理借记卡、预约首次理财风险
评估，支持没有兴业银行借记卡的其
他银行消费者预约办理。 张建钧

兴业银行
“兴动力”信用卡上市

日前，兴业银行推出“兴动力”信
用卡。该信用卡具有两大突出亮点，
一是将配套国内首款可穿戴移动支付
产品——带有支付功能的手环，打破
传统信用卡的卡片介质与刷卡支付模
式；二是首创运动卡路里兑换信用卡
积分权益，用户无需消费，运动就可源
源不断地赚取信用卡积分。该手环除
具有传统运动手环的功能外，还加载
了符合银联标准的安全金融芯片，持
卡人可通过咕咚 APP 等途径进行空中
写卡、查询、圈存等账户管理，并可通
过 NFC 进行支付交易。用户只要佩戴
这 款 手 环 ，就 可 在 全 国 带 有“ 闪 付

（QuickPass）”标识的530万台机具上轻
松消费支付。 张建钧

6月5日，中信银行财富传承之家族
信托业务启动仪式暨菁英钻石卡发布会
在郑州举行。中信银行总行零售银行部
投资顾问处副处长虞红丹、中信银行郑
州分行副行长路平出席了发布会。来自
北京的中信银行总行的专家团队对该业

务分别作了集中演讲。
会上，由中信银行总行高级投资顾

问牛莙、中信银行总行零售银行部经理
石维佳、中信信托高级信托经理周剑平、
中信家族信托业务签约律师柏高原等组
成的专家团队对家族信托业务做了详细
介绍。

据悉，中信家族信托服务是针对高端
客户的家族信托服务需求，中信银行整合
优质资源和服务团队，充分发挥专业背景
以及综合经验，为不同的高端客户量身定
制符合其短期和长期利益的财富管理规
划。与常见的资金管理型信托不同，中信
银行家族信托业务除包含现金资产外，还

涵盖房产、股权、古董收藏品等多类家族财
产，可帮助高净值人群进行财富的传承与
保障，更好地满足财富客户对资产隔离、世
代传承等家族财富规划管理的需求。

在当天的发布会上，中信银行定位
高端职业经理人的菁英钻石卡在郑州同
期发布，中信银行郑州分行副行长路平
为郑州首批客户发卡。据了解，菁英钻
石卡核心理念是：家是最美好的投资，菁
钻卡呵护您的家人。该卡围绕客户、客
户的配偶、父母、子女三代人打造，突出
关爱家庭成员的理念，并为家庭成员的
每一个人提供贴心的增值服务。
郑州晚报记者 吴幸歌

张可说，理财目标是指一个
人或一个家庭计划在未来某个
时间积累多少资金，从而完成一
个人生的目标，比如 10 年内为
孩子积累 100 万元出国留学费
用。合适的理财目标是基于不
同的人实际情况，包括风险承受
能力、资产闲置时间、对流动性
的要求以及对投资工具的偏好。

有些投资者对投资收益率
的要求较高，可能已经超出了自
己的风险承受能力；有些则与经

济形势和市场环境不符，“把鸡
蛋放在一个篮子里”，将全部资
金都投资于股票、基金等高风险
产品中，通常会给自己的投资带
来一些风险。

“理财目标应该非常明确，
包括实现的具体时间和实现需
要多少资金。既要符合实际情
况又要明确可行，而且还应该进
行动态的调整和不断完善。这
些都需要找专业的理财专业人
士帮助客户制定。”张可提醒道。

顾问档案：中国银行郑州文化支行个人金融部财富管理主管主任，
国际金融理财师（CFP）。10年金融从业经验，秉承用心服务客户的理
念赢得广大客户认可；具有会计、理财、基金、保险等从业资格，对国内
外金融市场及各类金融产品深有研究，擅长综合理财规划、风险管理与
保险规划、子女教育规划、移民规划、税务筹划、黄金与外汇市场的分析
与研究、出国金融等多元化的个人金融服务。

理财产品具有不同特性，向客户
介绍产品时，张可会把产品特点告诉
客户，同时也会向客户充分揭露所有
可能的风险。她说，没有十全十美的
产品，只有相对适合的产品，关键看
客户是否认同产品风险。

为客户配置理财规划方案后，除
了定期向客户反馈资产报告，张可会
根据客户人生重要事件发生时（比如
结婚、生子、退休等），提醒客户调整
理财规划资产配置。

王先生是一位房东，50 岁，2010
年买了一份养老保险产品，每年缴20
万元。2011年客户要求退保，当时配
置养老保险产品时，是根据客户资产
与需求等情况制定的养老方案。张
可就咨询王先生发生什么变化，需要
改变原有的养老规划。王先生的答
案让她很意外，原来他想把钱投到朋
友的担保公司，获得更好的收益。而
且，他已经将一部分资金转了过去。

张可告诉王先生，养老保险是为了
保证老年生活品质不下降的资产配置，
建议不退保。同时，为了保障资产安
全，建议逐步收回投资担保公司的资
金。王先生接受张可的建议，并将投到
担保公司的资产逐渐退出，张可为其配
置了理财产品、货币及债券基金、信托
产品。一年后这家担保公司发生问题，
王先生资产没有受到任何损失，还得到
了年化12%的综合收益。

为客户配置合适产品

张可 2014年度中原十大卓越明星理财师

用心服务
与客户同在

无论做柜员、大堂经理、理财经理，还是目前的岗位财富主
任，张可始终保持用心服务客户的心态，这也成为中国银行
郑州文化支行理财经理团队的服务宗旨。她服务的每位客
户，无不对她竖起大拇指。也许并不是因为某支产品给客
户带来了丰厚的收益，而是她为客户服务的点滴细节令人
获赞，“让客户把自己当成中行里的‘自己人’，才能更好地
用心服务。”张可说道。 郑州晚报记者 倪子


