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自2015年1月1日起，光大银行全
面推广发行借记 IC卡，并持续创新相
关产品和功能。目前已实现在交通、
社保、教育、社区、企业等多行业应用，
力求为借记卡持卡人提供更好的金融
服务。近年来，光大银行积极发挥自
身资源优势，主动参与ETC的应用和
推广，并将ETC项目作为战略性基础
项目推进，助力客户绿色出行。目前，
该行已在全国15家分行开展了ETC项

目，服务了近 70万户客户。随着国家
对医疗体制改革的深化，在互联网+的
战略指引下，线上医疗正逐步渗透到
大众生活中。光大银行通过探索“互
联网+医疗”新生态中移动支付的应
用，创建了基于 IC卡应用的医保移动
支付平台项目，开创了国内医疗领域
中融合社保和银行双账户在线支付的
先河。
胡凯艳

光大银行金融IC卡应用不断创新

日前，中信银行郑州分行“不动产
抵押贷款推介会”在海容大酒店成功
举行。中信银行郑州分行作为连续多
年的系统内标兵行，各项业务指标连
续多年位居河南股份制银行前列。当
前外部监管趋严，金融领域去杠杆化，
经济资本要切实回归实体经济，中介
机构作为中信银行郑州分行个贷业务

的重要合作伙伴，双方的协同发展至
关重要。本次推介会彰显了中信银行
郑州分行用心做好产品的决心和信
心，下一步，分行将以此次推介会为契
机，继续扩大不动产抵押贷款品牌影
响力，全面推进各经营单位个贷业务
的快速健康发展。
李若晗

5月 10日，在母亲节来临之际，中
国工商银行与孩子王公司正式发布工
银孩子王Baby信用卡。首批工银孩子
王 Baby信用卡持卡人将可以通过 3D
打印宝宝的手脚纹定制卡面，这也是
业内首张应用 3D 打印定制的信用
卡。该卡除了可以进行卡面定制外，
还为妈妈们提供了一系列贴心的专属

权益，比如持卡人可以享受 1288元购
买原价 2188元游乐年卡，400元购买
原价 500元的 12次游乐园计次卡，购
买孩子王指定产品享受九五折优惠。
同时，工商银行将免费赠送持卡人账
户安全险，提供信用卡积分当钱花、爱
购促销活动等。
李欣

小企业版依托建设银行企业网银
丰富服务，精心挑选适合小企业客户
需求的产品与功能，量身定制专属的
界面及菜单，为小企业客户带来全新
体验。小企业版选取了适用小企业
客户的账户查询、支付结算、信贷融
资、投资理财、国际业务等功能，并提

供公私账户管理、小微快贷等亮点功
能。公私账户管理功能通过企业网银
与个人网银间的跨渠道账户追加授
权，解决了公私账户分散管理、生意伙
伴账户信息难于掌握的问题，帮助小
企业主同时管理对公、个人及生意伙
伴账户。柳眉

近日，2017全球黄金市场高峰论
坛在深圳成功举办。论坛主办方为上
海黄金交易所和深圳市政府，招商银
行作为唯一受邀金融机构协办了本届
论坛。作为上海黄金交易所战略合作
伙伴，招商银行将一如既往地积极参
与黄金市场，不断拓展与上海黄金交
易所业务合作的深度、广度和频度，为
黄金市场的繁荣发展、为支持服务实

体经济、提升中国黄金市场的国际影
响力作出贡献。2016年11月18日，招
商银行与上海黄金交易所签署了战略
合作协议，标志着双方建立了稳固的
战略合作关系。本次论坛的成功举办
将进一步深化双方合作关系，今后双
方也将在自营业务、代理业务、黄金租
赁、资金结算、仓储交割及业务创新等
多方面开展深入合作。段家良

郑州中信银行举办不动产抵押贷款推介会工商银行首推3D打印定制信用卡

建行上线“小企业版网银”

招行举办首次全球黄金市场高峰论坛

近日，第十三届新财富金牌董秘
评选揭晓，兴业银行在 2000多家参评
上市公司中脱颖而出，获得“杰出投资
者关系管理公司 TOP10”殊荣，成为
TOP10中唯一上榜银行，该行董事会
秘书陈信健名列十佳“金牌董秘”。自
2007年公开上市以来，兴业银行把“寓
义于利”的社会责任观与“畅达沟通、

准确传递”的投资者关系工作要义有
效结合，积极开展形式多样、主题鲜明
的投资者交流沟通活动，准确传递银
行经营转型过程中形成的差异化特色
和核心优势，展现经营发展成果，树立
了资本市场公开透明、负责任的上市
公司形象。
姚育才

兴业银行获“杰出投资者关系管理公司”殊荣

现如今国家大力支持保险行业发展，保
险地位越来越重要，人们的接受度也越来越
高。老百姓对保险产品的选择从以前单纯
的只注重收益，到如今更注重家庭健康财富
管理、风险管理。现在，越来越多的人开始
愿意花钱为生活买份保障。刘琦坦言：“我
觉得，保险行业真正的‘春天’还没有正式开
始，我对它的发展前景和空间充满信心。”

前段时间，一位表示曾想“再考虑一下”
的客户主动给刘琦联系，说想按照他制订的
保险计划书投保，而且还想再给孩子买一份
终身寿险“平安福”。原来，该客户说看到现
在朋友圈不少因生病无钱治疗，只能求助朋
友筹款的事儿。如果能及早买一份合适的
保险增加保障，一旦风险来临，保险就像雪
中送炭，减轻自己的经济压力。

因为自己是平安优才，刘琦在打造自己
的团队时，更加注重团队素质的培养。在他
的团队中，有医生、教师、海归、研究生、音乐
人等多种行业人才。刘琦认为，因为精英代
表行业的形象，也代表行业的专业化水平。
因此，保险业生存、转变的关键就在于精英
层的培养。他希望能打造一支专业能力强、
管理水平高的精英绩优团队，塑造保险从业
人员新形象。

“非常感谢平安人寿给予我们的平台，
在这里，我收获了比付出更多的回报。我愿
意带领这支富有生气、充满活力的队伍戮力
同心、携手奋进、踏歌而行。通过我们的努
力，改变更多家庭对保险的认识，让保险融入
生活，成为更多家庭的一道风险屏障。”刘琦
充满信心地说道。

寿险之路，踏歌而行
——访平安人寿河南分公司业务主任刘琦

可能没有几个人会想到，曾经在公司身居要职、事业
略有小成就的刘琦，在38岁这个略显“尴尬”的年龄选择
从头再来。

他笑言：“加盟平安人寿是我人生中最重要的决定。
事实证明，我的选择是对的。保险不仅为我带来各种荣
誉和物质回馈，更把保障送到了千家万户，把爱心和责任
撒播到每位客户身上。”倪子 薛光明 李林

刘琦认为，成功不是衡量人生价值
的最高标准，比成功更重要的是一个人
能否按自己喜欢的方式生活，比单纯追
求某一方面的成功要困难得多。

“我原来的工作十分忙碌，早上8点
上班，常常加班至夜里1点，每天都有忙
不完的各种报表、会议。那时候我想，
等到60岁退休后，我是否还有如此高额
的收入，是否还能给家庭带来优越的生
活。每每想到这，我就觉得自己走到了
人生的分岔路口。”于是，他作了个大胆
的决定：辞职，另谋生路。

鼓励是一种力量。加盟平安人寿
他最感谢太太和家人的支持，正是他们
背后的默默支持，给予了他一种获得超

越自我的力量。
2015年 11月底，刘琦加

盟成为中国平安“优才计划”
中的一位寿险代理人。俗话
说，隔行如隔山。全新的行
业、繁多的产品、精细的条
款，刘琦坦言最初的自己
“如履薄冰”。他不断告诉
自己，苦难面前，一定要调
整好自己的心态。他放下
种种包袱和压力，让自己从学徒的心
态开始前行。“人要有空杯心态，因为
清空你的杯子方能再行注满，空无以求
全。”刘琦说。

2016年 2月，刘琦转正；2016年 8

月，在平安人寿河南分公司 6万多位代
理人中，他成为该营业区首个入围全球
寿险精英的最高盛会-MDRT的会员。
短短一年多时间，刘琦用超乎常人的速
度再次获得了身边人的认可。

“破釜沉舟”得到回报

保险业“春天”尚未到来


