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玩玩转转世世界界杯杯
银银行行险险企企频频出出专专属属产产品品
球迷专属理财产品提高收益率 主题贵金属、奇葩险讨好球迷

本刊 综合

专属理财产品讨好球迷

为抢搭世界杯经济快车，不少
银行在理财产品上也做足了文章，
纷纷推出“世界杯专属”理财产品借
机“讨好”球迷。

笔者了解到，某国有银行于世
界杯揭幕战打响之时同步发行了一
款“球迷网银专享”理财产品，5

万元起步、预期年化收益率5 . 1%、
投资期限为72天，客户只需通过网
银即可购买。

无独有偶，一些城商行近期也
顺势推出多款世界杯理财产品，部
分投资预期收益率甚至超6%。

从收益率来看，理财产品在贴
上世界杯的标签后，其“含金量”
也略有提高。普益财富的统计数据
显示，上上周共发行了194款人民
币债券类产品，预期年化收益率最
低3 . 10%，最高为6 . 00%。其中，1

个月以下的超短期产品，平均预期
收益率为4 . 1%，1个月至3个月期产

品的平均预期收益率仅为4 . 84%。
不过，对于此类理财产品，理财

专家表示，虽然这些产品被贴上了
“世界杯专属”、“球迷专属”的标签，
但除了时间上和世界杯重合外，基
本上和世界杯没有关联，不少产品
的投资回报也“难言诱人”，投资者
在选择时应理性对待，不要被五花
八门的产品“迷了眼”。

主题贵金属火爆来袭

除了专属理财产品，不少银行
还推出了以世界杯为主题的贵金属
产品。

在某股份制银行，一位工作人
员告诉笔者，由其独家代销的“2014

年巴西FIFA世界杯纯金纪念”特许
产品因为其发行数量少，收藏价值
比较高，刚一问世，就吸引了不少贵
金属收藏爱好者和球迷的关注。

还有银行也于近期推出了
“2014年巴西FIFA世界杯纪念银
章”。据了解，该银章以大力神杯、巴
西世界杯官方会徽、主场馆、吉祥物
以及巴西特有的热带雨林动植物剪

影等重要标志为元素设计。全球限
量5000套，售价为19800元。

业内人士指出，世界杯纪念币
由于具有纪念意义，加之材料是金
银铜，发行量少，因此也具备一定
的收藏价值，但最好是全套持有。

“奇葩险”也傍世界杯

伴随着2014巴西FIFA世界杯的
开战，多家保险公司也推出了一系
列的奇葩险。

笔者登录淘宝保险频道，有家
保险公司推出了一系列世界杯主题
险种：熬夜看球，有针对猝死身
故、急性上呼吸道感染医疗的“夜
猫子险”；死忠球迷一言不合拳头
相向，有“足球流氓误伤险”；畅
饮喝到酒精中毒有“喝高险”……
这些险种保费均为3元，最低可获
得 2 0 0元门诊费用，最高可获得
10000元身故保险金。不过，由于
这些险种过于奇葩，保险的购买者
也是寥寥无几。

还有的保险公司对人气最旺的
巴西、德国、西班牙等8支热门球队

推出了“世界杯遗憾险”。目前只有
小组赛遗憾险，投保价格均为8元，
投保人除获得1万元的人身意外险
保障，如果“押注”球队无缘小组赛
出线，则可获得相应“集分宝”补偿，
从1400到4900不等。“集分宝”是由
支付宝提供的积分服务，每100个集
分宝抵扣1元人民币。

除了这些五花八门的保险外，
淘宝保险频道针对世界杯还推出了
“旅游意外险送世界杯狂欢礼包”
的优惠活动。

保险专家提醒投资者，“世界
杯足球险”是在世界杯期间针对特
殊人群推出的短期产品。任何保
险，购买者都需要根据自己的需
要，看清条款，谨慎购买。

主题营销悄然启动

与此同时，各大银行针对“世
界杯”的主题营销也悄然启动，比
如信用卡、世界杯高端旅游增值服
务等，力图为客户打造一站式的服
务体验。

笔者从某国有银行官方网站获

悉，今年3月份该行与Visa国际组
织联合推出足球世界杯信用卡。该
卡不仅具有信用卡的各项基本功
能，还融入了浓厚的世界杯色彩功
能和权益，卡面设计具有鲜明的足
球世界杯特色。

此外，该行从今年开始在每届
世界杯举办前夕，都将设计推出涵
盖当届世界杯特色的经典卡面。此
次发行的足球世界杯信用卡就含6

款卡面，功能方面具有外币交易自
动购汇人民币入账、免货币兑换手
续费、全面出行保障、全球商旅特
色服务等，力图打造一站式的境外
消费服务。

而另一国有银行财富中心负责
人王先生则表示，从去年底，该行
就为有需求的客户提供了世界杯高
端旅游服务，若客户有需求，他们
可以提供一对一的世界杯私人旅游
定制服务。王先生表示，像世界杯
这样个性十足的营销契机，一般也
是各行提升非金融增值服务水平、
提高客户尤其是中高端客户黏性的
重要渠道，因此一向受业界关注，
并会在每届赛事前早早启动。

世界杯来啦，这不仅是球迷狂欢的节日，也是银行、险企挖掘商机的好时机。近
日，记者发现，不少银行、险企借道足球世界杯，或发售球迷专属理财产品，或推出
足球信用卡，或开展比赛竞猜抽奖活动，或销售世界杯“概念险”，以自己的方式玩
转世界杯。业内人士指出，尽管这些产品和活动琳琅满目，其实多是银行和险企借搭
世界杯搞噱头营销，投资者不妨用平常心对待。

中中年年人人理理财财应应稳稳中中求求进进
人到中年，家庭事业已经步入了一个稳定期，个人和家庭的资产也有了一定的的积累。接下来，如

何安享晚年，如何让资产保值增值是理财的重点。那么，究竟采取怎样的理财方式比较好呢？业内专家
表示，一般的中年人，收入比较稳定，也具有一定的风险承受能力，应采取“稳中求进”的组合投资策略，
确保本金无损的基础上，再追求较高的收益。中年人理财应“稳中求进”，这关键四步要做好。

家庭应备足流动资金

家庭流动资金主要是为了能应
对家庭短期资金的需求，以备不时
之需。对于这部分资金，理财师表
示，一般为3-6个月的家庭月支出，
可以将这部分资金配置定期存款
(三个月或半年)；货币市场基金，年
化收益率4%左右，或是短期固定收
益类产品，比如一个月左右的产品，
年化收益率7%起，这些投资方式，
流动性较好，资金能灵活支取，可以
根据家庭资金实际使用情况自行选
择理财方式。

做好安全性投资

中年人还要配置一些本金有保

障，收益率和风险都比较适中的理
财方式，让家庭资产稳定增值。

可以选择定期存款，年利率
3%；国债，3年期年利率5%，5年
期年利率5 . 41%；保本型的银行理
财产品，年化收益率5%左右；固
定收益类理财产品，这些产品安全
性投资方式适合长期投资，时间越
长，收益也会越高。

提高家庭抗风险能力

中年人应重点考虑健康和养老
的问题，提高家庭抗风险能力。

专家表示，中年人除了基础
的社保外，可以再搭配重大疾病
险和意外伤害险，用来补充基础
社保的不足，提高家庭抗风险能
力。

适当增加高收益的投资

对于中年人来说，在保障了资
产的保值和增值的基础上，可以适
当地增加一些高收益的投资，比如
说股票、外汇、黄金、不动产、非保本
型的银行理财产品等高风险投资方
式。当然收益越高，风险也越大。理
财专家表示，可以参考80法则，高风
险的投资比例=(80-自己的年龄)%。
比如你今年45岁，那么根据80法则，
进行高风险的投资的比例就不能超
过35%，随着年龄的增长，高风险的
投资越少越好。

中年人做好理财，只要严格按
照以上四步走，家庭资产不仅能保
值增值，老年生活也会无忧。

（宗合）

工行曲阜支行以“人民
群众满意银行年”活动为契
机，强力推动全辖网点服务
品质、服务效率和客户满意
度“三提升”，持续增强核心
竞 争 力 ，取 得 明 显 成 效 。今
年以来，全行未出现一笔客
户投诉。

为 了 将 优 质 高 效 服 务
带 给 每 一 位 客 户 ， 该 行 优
化 劳 动 组 合 管 理 ， 在 全 辖
网 点 实 施 高 低 柜 分 离 ， 将
占 用 柜 面 时 间 长 的 开 卡 、
挂 失 等 业 务 移 至 低 柜 办
理 。 加 大 便 民 服 务 措 施 力
度 ， 扩 充 曲 阜 师 大 支 行 和
有 朋 分 理 处 自 助 服 务 区 面
积 ， 增 设 自 助 服 务 机 具 ，
同 时 在 曲 阜 人 民 医 院 和 静
轩 西 路 设 立 两 处 离 行 式 自
助 银 行 ； 保 证 大 堂 经 理 和
保 安 在 岗 率 ， 做 到 现 场 分
流 ， 引 导 高 效 有 序 ， 有 效
缓解客户排队现象，前 5个
月 ， 省 市 行 非 现 场 监 测 未

发现有超时排队现象。
在 客 户 服 务 工 作 中 ，

该 行 注 重 采 取 “ 点 面 结
合 ” ， 积 极 倡 导 “ 站 相
迎 、 笑 相 问 、 双 手 接 、 快
速 办 、 准 确 指 、 提 醒 递 、
礼 貌 别 、 目 相 送 ” 2 4 字 服
务 法 ， 不 断 提 高 员 工 规 范
化服务水准。
为 提 高 做 好 服 务 工 作 的 自
觉 性 ， 该 行 网 点 服 务 监 督
检 查 小 组 加 大 对 网 点 服 务
工 作 检 查 的 频 率 ， 通 过 采
取 突 击 检 查 ， 纠 正 员 工 日
常 工 作 的 不 规 范 行 为 ； 通
过 查 看 网 点 意 见 簿 ， 对 客
户 反 映 的 问 题 及 时 进 行 调
查 处 理 反 馈 ； 通 过 对 客 户
发 放 征 求 服 务 意 见 表 ， 征
求 客 户 对 支 行 服 务 的 建 议
和 意 见 ， 对 网 点 的 服 务 质
量 进 行 监 督 ， 构 建 了 与 客
户 互 动 服 务 监 督 评 价 机
制 ， 努 力 打 造 客 户 满 意 窗
口。（通讯员 于方文）

工行曲阜支行

“三提升”扮靓服务窗口

近日，建行济宁营业部
组织两网点全体人员进行了
服务情景演练。本次演练精
心设计案例，主要针对大堂
经理如何应对处理客户疑难
及不满设立情景，通过不同
角 色 扮 演 ， 员 工 间 互 相 点
评，在一片轻松气氛中让员
工查找到自身服务的不足，
也进一步规范了大堂经理服
务流程，会议最后还评选出

最佳大堂经理、最佳客户表
演奖和最佳点评奖，并对获
奖员工进行了颁奖。
角色演练是将技能传递并转
化为生产力的最有效的训练
方法，是销售、服务技能培
训的必备手段。营业部今后
将定期进行不同主题的情景
演练，更深一步的固化服务
习惯，提升服务意识和打造
服务品牌。(通讯员 刘菲彤)

建行济宁营业部

举行情景演练 提升服务水平

广发银行济宁分行 情系父亲节
父亲节当天，由广发银行济宁

分行主办的“我和老爸亲密照”客户
互动活动在广发银行营业厅开幕，
活动现场中来行客户关注广发银行
官方微信，即可携父亲一起现场拍
摄即拍即取的情景照片。

现场许多子女们写下了自己最
想对父亲说的话和希望送给父亲的
礼物，贴到愿望墙上。以父爱为主题
的愿望墙上贴满了即拍即取的亲情
照。一张张记录了家庭生活点点滴
滴的照片，突出父爱的伟大，同时让
照片具有特殊珍藏的价值。

广发银行相关负责人介绍到，他
们很重视父亲节这一节日，但是还有
很多年轻人，都不太善于表达自己的
情感，所以特地推出了“我和老爸亲

密照”的活动，希望年轻人借此机会，
向自己的爸爸表达自己的爱意。

大多数市民表示，虽然不善于
向父亲表达爱意，其实作为儿女，对

父亲的感情和爱，一点也不少。以后
也会留意父亲节这个日子，利用这
个时候向父亲表达感情。

（通讯员 戴鼎伦）
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