
银行理财产品暗藏三大陷阱

□崔欣爽

陷阱1 狐假虎威
预期收益

“代替”实际收益

现象：随着利率的不断
攀升，理财产品的收益率也
水涨船高。记者走访了几家
银行发现，很多银行都竞相
推出收益率“诱人”的理财
产品。并不是所有的理财产
品都能达到其承诺的收益
率，普益财富数据统计显
示，2010年到期的个人银行
理财产品9228款，值得注意
的是，有近百款个人理财产
品到期并未达到最高预期收
益率，其中，结构性产品最
多，占71 . 88%。

专家支招

普益财富银行理财研究

员邱凯：去年，到期高收益
产品的主力军为结构性产
品，在对未实现最高预期收
益率的产品进行分析时，结
构性产品同样占比最大。

投资者在购买银行理财
产品前一定要弄清产品的风
险类型。一定要弄清银行承
诺的收益率是否能够实现。
虽然保证收益型产品预期收
益率相对较低，但是一句谚
语说得好：双鸟在林不如一
鸟在手。投资者不如选择能
实实在在使自己获得收益的
投资品。

陷阱2 指鹿为马
保险产品

“变身”理财产品

现象：刚退休的李女士
到银行取出已到期的20万元
定存，银行理财柜台的经
理向她推荐了一款三年期

“理财产品”，比定存划
算得多。半年后，李女士
急需用钱，于是来到银行
希望将钱尽快退回，哪怕
损失一些本金和收益也无
所谓。她被告知自己当时
购买的是保险产品，如果
当年退保，只能拿到30%-
40%左右的本金。

专家支招

银率网理财产品分析
师：投资者要仔细查看产品
认购书：如果是银行的理财
产品，一般认购产品的名称
为×××银行第×期人民币
(外币)理财产品，还会有理
财产品的编号。如果是银保
产品会在认购书中有保险公
司的名称、保险产品的名
称。

保险类理财产品与定
存、理财产品有本质区别，
它主要着重的是保障性，而
非收益性，这一点也可以解
释为何保险产品在退保时，
本金受损较大。

陷阱3 渔翁得利
客户担风险

超额收益归银行

现象：艾女士电话联系
到记者，表示自己投资15万
元，购买了某城商行一款
非保本浮动收益结构性理
财产品。自己仔细阅读说
明书后发现，其中明确规
定，到期年化收益率最高
为3 . 55%，收益超过3 . 55%的
部分，将作为银行投资管
理费用。

对于这个条款，艾女士
很难接受，她认为，浮动收
益的产品无论产生多少负收
益都要由她自己来承担，若
产生超额收益却要归银行所
有，这样的条款相当不合
理。

专家支招

中央财经大学中国银
行 业 研 究 中 心 主 任 郭 田
勇：银行利用这种“霸王
条 款 ” 不 但 赚 取 了 手 续
费，同时，赚取了超额利
润，对于这种“没收”投
资 者 超 额 收 益 的 理 财 产
品 ， 投 资 者 尽 量 不 要 购
买。另一方面，在购买非
保本浮动收益理财产品之
前，投资者也应该仔细阅
读相应的产品说明，判断
是否有这样的霸王条款。

日前，交通银行与北京
金一文化发展有限公司重点
合作，定制了一批工艺精湛
的黄金艺术品。不仅定价合
理，还具有较高的投资、收藏
价值，社会反响度及美誉度
高，广受客户欢迎。

重点推荐产品介绍

(一)敦煌心韵
敦煌心韵是全国第一款

黄金与佛教文化相映成辉、
浑然一体的艺术品，给人心
静、禅悟的感觉。正面为释迦
摩尼佛祖端坐于佛台之上，
面目安详，右手微举，身后一
轮红日光耀于顶，蕴含普照

大地众生之意。家藏敦煌心
韵，沐浴佛光，家业兴旺。

其设计元素包含敦煌石
窟、敦煌壁画、释迦摩尼佛
主、佛台、红日光耀、迦叶菩
萨、阿傩菩萨、千佛洞、《般若
波罗蜜多心经》，是赠送及收
藏佳品，尤其适合佛教信仰
者、事业有成者，可做家传之
宝、镇宅之用。
(二)兔年生肖金钥匙

《兔年生肖金钥匙》造型
精美，寓意吉祥。其分为柄首
与柄身两部分，柄首幻化为
一枚熠熠生辉的金环，周身
以六颗宝石作点缀，并配以
吉祥纹饰，高贵中透着祝福，
象征吉祥富贵。环中央一只

娇憨可爱、聪明伶俐的玉兔
卧于莲花底座上。柄身为六
节坚劲挺拔的竹子造型，寓
意节节高升、六六大顺，钥匙
齿身以如意纹作装饰，寓意
如意安康，福祉延绵。
(三)生肖瑰宝金银条

十二生肖瑰宝金银条产
品采用至纯金银铸造，以浮
雕为主题生肖图案的表现
工艺，强烈的视觉表现力配
合国画浑厚、晕染的墨痕效
果，呈现出真实自然的纹
理。传统工艺尽
数配合，不求繁
多，但求精湛。正
面主图右侧分别
为十二位书画院

院长季伟林、宣兵、柒万里、
刘震力、孙海青、董智敏、李
秀峰、谭全昌、黄耿辛、蔡
超、刘素珍、魏怀亮亲自创
作的生肖名画,左侧分别为
与生肖相关的四字吉祥语。
背面主图对应十二生肖分
别配以传统吉祥纹饰衬托
下的“财、瑞、贵、福、顺、喜、
禄、祥、寿、和、旺、富”十二
个吉祥字，寄予了人们对幸
福、长寿、平安等美好愿望
的期盼和向往。

理财专家泉城

支招税务筹划
3月12日，著名税收筹划

专家叶建平在济南为金融从业
人员献上专题讲座，告诉大家
如何通过合理税务筹划，保持
财富持续增长。包括邮储银
行、建设银行等金融单位部分
负责人在内的200多名到场人
员表示，听了本次讲座以后感
觉受益匪浅。

叶建平表示，目前税务筹
划在我国首关注度不高，主要是
因为公司财产与个人财产的区
分不够、企业家风险意识普遍不
强；而西方理财中，税务筹划十
分重要。他表示，企业家完全可
以通过合法的“计划和安排”，最
大限度的获得企业利润。

记者从本次讲座主办单位
中国联行金融培训中心获悉，
税收筹划是理财规划培训的重
要内容。目前随着群众理财热
情不断高涨，中国注册理财师
(CFP)、国际注册寿险规划师
(LOMA认证)、美国注册财务
策划师(RFP )、金融理财师
(AFP)等课程逐渐受到金融从
业者关注。据介绍在美国，注
册理财规划师年薪达12万—50
万美元。诱人的高额年薪以及
广阔的就业前景，使注册理财
规划师成为21世纪最热门的职
业之一。据不完全统计，中国理
财规划业每年的市场增长率为
18%，理财规划师缺口至少超过
100万人。

3月12日，时值一年一
度植树节,平安产险山东分
公司组织了主题为“行车
一千里，补种一棵树”的
自驾植树活动，携手部分
VIP客户在济南市植物园种
下爱心树，共建“平安
林”，为建设低碳环保社
会贡献一己之力。

据悉，此次活动是平
安产险山东分公司2011年
“欢乐平安行”系列的首
场活动，平安产险山东分
公司将陆续举办系列活
动，进一步拉近与客户的
距离，为客户提供高品质
的服务承诺。

(财金记者 王小平)

为了落实中国再保险
(集团)股份有限公司与山东
省人民政府签订的关于支
持山东半岛蓝色经济区发
展的战略合作协议，中国大
地保险山东分公司根据总
公司安排部署，成为合作协
议“落地”的联络机构，尤其
是在经济区范围内所属的
烟台、威海、日照、潍坊、滨
州等三级机构，加大力度，
抢抓蓝色机遇，投入保险服
务创新工作。

为此，大地保险明确任

务，确定重点，将山东半岛
蓝色经济区列入公司业务
支持的重点区域，结合实
际，分步实施，在机构设置、
承保理赔等方面实行资源
倾斜；针对需求，优先选择
在山东半岛蓝色经济区进
行新业务及新管理模式试
点，大力进行适合新市场的
保险产品创新开发；优先支
持发展经济区各类重点建
设项目，发挥参与项目建设
的带头作用。

(财金记者 程立龙)

目前银行理财产品吸引了投资者的眼球，十
几分钟内售罄的银行理财产品层出，恰恰证明了
这一点。适逢3·15，记者梳理了购买理财产品时
最常见的三大陷阱，并采访了相关专家，为投资
者支上几招。

建设银行优质服务打造客户新体验
近年来，建行山东省分

行深化经营管理体制改革，
持续推进战略转型，公司治
理、风险管理、产品服务创
新水平和品牌价值均实现
了跨越式提升，并以优质高
效的服务赢得市民的认可。
在2010年度中国银行业文明
规范服务的评比中，建行济
南大观园支行荣获千佳示
范单位，建行大观园支行、
建行山东省分行营业部荣
获济南市金融系统“微笑服
务窗口”称号，两名员工被
评为济南市金融系统“微笑
服务之星”。

◆专业理财师达135名

近年来，建行山东省分
行积极推进战略转型，紧紧
围绕客户资金结算、资金消
费、资金增值和投资理财，将
投资理财、资金结算与客户

自身、家庭需求紧密结合，最
大限度实现产品与客户的匹
配性销售，并借助钻石白金
信用卡、齐鲁惠通卡、公积金
联名卡等重点项目，深化产
品联动，抢抓特定客户市场。

截至今年1月初，建行济
南地区已有99个网点配备了
理财室，专业理财师达到135
名，其中，具有AFP资格的72
人，CFP16人。通过三年多的
转型与理财师队伍的建设，
建行济南地区的高端客户
数量与资产规模实现快速
增长，理财类产品销售实现
快速增长。网点环境提升、
专业理财室增多、自助设备
增加、理财师素质提升等带
来的全新客户体验令客户
满意度大幅提升。

◆开辟网络营销新模式

建行网站基金销售平

台(fund.ccb.com)开辟了全新
的基金产品营销模式，全新
打造集产品信息、资讯服
务、辅助功能、互动交流、网
上交易于一体的基金业务创
新服务平台。在国内首创推
出了基金交易一站式服务，
支持客户在网站选定基金产
品后，直接登录网上银行完
成交易操作，极大简化了基
金交易流程。与其他渠道相
比，网站基金销售平台具有
更全面的专业信息、更实用
的辅助功能、更便捷的投资
方式、更优惠的交易费率。客
户可主动获取所需信息，运
用辅助功能选定基金产品，
并快速完成基金交易，节约
了客户办理基金业务的时
间，随时把握投资机遇。

◆企业网银开通理财功能

为帮助企业客户进一
步提高资金运作效率，建行
升级并优化了企业网上银
行系统，为企业网银客户开
通理财产品业务，使企业客
户通过网上银行即时操作，
进行理财产品交易，丰富了
企业客户网银投资理财服
务。高级版、VIP版的企业客
户无需申请即可使用。企业
网上银行理财产品功能支持7
*24小时服务，为客户提供在

线查询建行发布的理财产
品、持有理财产品、当前预约
信息、自动理财信息、当前申
请信息、交易明细及流水等
信息，同时支持企业客户在
线预约、认购、申购、赎回、撤
销理财产品及自动理财签约
等操作。

◆70万城镇居民拿到建

行社保卡

在全力支持地方经济
建设的同时，建行山东省分
行也承担了大量的社会责
任。2009年建行与济南市劳
动和社会保障局联合发行
了面向城镇居民的济南市
城镇居民社会保障卡，全市
网点均可收缴保费，为市民
带来了医保实惠和便捷的
金融服务。去年建行代收保
费约20 . 5万笔，金额6694万
元。目前，全市已经有近70万
城镇居民拿到社保卡。

除金融服务外，建行还
以优质产品和非金融服务，
提升高端客户满意度。针对
不同类别的客户，该行开展
了基金投资报告会、黄金投
资报告会、高端客户专场理
财会、便捷出境服务、健康
关爱服务、高尔夫服务、建
行私人银行子女教育服务、
机场服务等活动，有效提升

了客户满意度。

◆提升网络金融服务安

全性

为进一步改善客户安
全体验，更好的保护网银用
户的信息安全，建行推出E
路通个人网银安全组件。该
组件包括网银安全检测工
具、网银安全控件、密码保
护控件等一系列安全增值
服务，并且通过升级至最新
版的网银盾管理工具，进一
步提升了网银盾的安全性，
实现“所见即所签”功能，有
效防范木马病毒等的侵袭。

与此同时，建行还推出
新版网上银行动态口令卡
和手机短信动态口令服务。
新版动态口令卡具有一次
一密、成本低廉、易用性强
等多种优势，每张动态口令
卡上印有100个密码，按照客
户平均每月办理3-5次网上
银行资金交易计算，一张卡
最长可以满足客户将近三
年的使用需求。客户在建行
网点柜台签约个人网上银
行服务时,可选择使用手机
短信动态口令服务，即签约
时预留客户本人正确的手
机号码，用以在网银交易时
接收建行发送的手机短信
动态口令，进行交易验证。

大地保险助力蓝色经济

平安产险山东分公司

举办自驾植树活动

交通银行黄金收藏品受追捧

建行举办财富讲堂

格财金资讯

齐鲁财金
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