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齐鲁财金

时至年末，随着揽储大战的打响
和资金面的不断趋紧，短期理财产品
再次成为商业银行“冲存款”的有力武
器。记者近日走访多家银行营业网点
发现，进入12月份以来，理财产品预期
收益率节节攀升，收益率在6%以上的
银行理财产品随处可见。与此同时，多
家银行推出一个月左右的理财产品，
到期日刚好落在2014年元旦前后，揽
储意图显而易见。

年末理财产品预期收益率走高

银率网数据库统计，全国商业银行
11月24日至11月30日共发行非结构型人
民币理财产品594款，预期收益率超过
6%的理财产品40款。平均预期收益率达
5.37%，创年内新高。

不仅如此，记者以客户身份在多
家银行网点走访时发现，目前银行发
售的理财产品期限大多在一个月左
右，到期日恰好落在2014年元旦前后。

“年关将至，银行面临严厉的存贷比考
核，为了缓解资金压力，银行不得不通
过发行理财产品‘揽储’，一方面中间
业务收入能‘扮靓’年报，另一方面理
财资金到期后又能转为活期存款，吸
引资金，可谓‘一举两得’。”某中小银
行理财客户经理告诉记者。

普益财富统计数据显示，从11月
23日至11月29日的一周内，1个月以下
期理财产品发行16款，占比2 . 54%；1
至3个月期理财产品发行329款，占比
52 . 22%。不少理财产品委托结束期都
精确计算在12月30日左右，或在元旦

假期和春节假期前集中到期。

揽储工具角色并未改变

对于12月份银行理财产品预期收
益率走势，多位业内专家认为或将继
续升高。“接近年尾，市场流动性持续
偏紧，银行非标比例达标时间迫近，而
近期通胀反弹将限制货币政策的力
度，因此理财产品收益率将维持高
位。”中信证券分析师黄晓萍表示。

银率网分析师也指出，6%以上
的高收益理财产品的数量将逐步增
加。投资者可继续关注大型城商行
以及股份制银行近期发行的高收益
理财产品。资金量较大的投资者可
分批次购买不同银行不同期限的高
收益率产品，以分散风险、增强资金
流动性。

事实上，理财产品预期收益率随银
行资金紧张状况出现波动，在一定程度
上反映出目前银行理财产品仍未摆脱
银行资产负债业务附属工具的角色。

“国内商业银行开展理财业务不
完全是为了增加中间业务收入，而在
于维系客户，争夺存款。尽管理财业
务实实在在地给银行带来了中间业
务收入的增加，但这更像是一个附属
结果，而不是主要目的。理财业务本应
该弱化商业银行对传统存贷业务的依
赖，但是国内的现实恰恰相反，理财业
务沦为商业银行强化存贷业务的工具，
陷入一种尴尬的境地。”普益财富研究
员吴泞江坦言。

但是可以预见，随着利率市场化

的不断推进，商业银行以传统的存贷
业务为主要利润来源的盈利模式将难
以为继，不得不向倚重中间业务转变，
增加非利息收入，理财业务将作为名
副其实的中间业务壮大起来。

投资者应警惕兑付风险

尽管年末理财产品预期收益率持
续走高，但理财专家提醒投资者，兑付
风险应特别警惕。

“绝大多数投资者都认为购买银
行理财产品相当于存款，银行理财产
品必定‘大而不死’，‘客户当存款买，
银行当存款卖’已成为默认的行业规
则。”银行业内部人士指出：“这实际上
是相当危险的，理财产品一旦出现无
法兑付的情况，出于维持市场份额和
维护银行声誉的需要，银行很可能承
担事实上的保兑义务，将产品资产移
入银行表内，很可能引发银行内部的
系统性危机。”

对此，中国农业银行个人金融部
副总经理李国峰认为，一方面要通过
强化客户教育，帮助客户了解和把握
银行理财服务的本质与内涵，引导客
户树立正确的投资理财理念，避免客
户因单纯追求高收益而盲目跟风购
买、造成损失；另一方面要通过加强客
户理财服务需求引导，实现客户分层
服务，帮助客户提升理财服务需求，选
择与自身价值、风险承受能力、投资技
能与经验等相一致的银行理财服务方
式，提高客户与银行的合作价值。

据《金融时报》

日前，光大银行在行业率先推出国
内首个即时发卡系统，并将于年底前
在全国逐步推广。凭借60秒出卡及定
制化服务，光大信用卡即时发卡系统
引起了用户和行业的强烈关注，开启
了信用卡市场个性化服务的新纪元。

作为中国首个即时发卡系统，光
大DIY信用卡即时发卡系统是光大银
行信用卡中心为客户量身定制的一种
个性化解决方案。该系统加载了国外
引进的CE系列多功能制卡机，用户通
过制卡机可DIY自己的信用卡并即时
取卡，仅需60秒即可完成。

定制化是光大信用卡即时发卡系

统最“炫”的一个特点。该系统不但支

持图库选取、通过U盘导入、手机上传

自己喜爱的图片进行卡面设计，还提

供在线编辑美化功能，让用户尽情发

挥。不少尝鲜的用户表示：“拥有一张

完全自己设计的信用卡，是一件很酷

的事情。现在，我已经成为圈子的信用

卡达人了。”

光大信用卡即时发卡系统给用户

带来的不仅仅是方便与快捷，同时还

有安全可靠。目前银行通常的发卡方

式是将卡片邮递到用户手中，难免存

在卡片遗失、用户信息泄露等风险。而

光大信用卡即时发卡系统立等取卡，

可以免去这种不安全的因素产生，从

而保护用户个人信息和数据不被泄

露，最大化地降低持卡用户的用卡风

险、提升持卡用户的安全性和效率。

业内分析指出，从用户服务来说，

光大信用卡即时发卡系统不仅能提供
快捷安全的服务，还能针对个人喜好
提供个性化的定制服务，这对维护用
户关系、激发用户刷卡积极性都将有
很大帮助。而从信用卡市场发展来说，
光大信用卡即时发卡系统的整个发卡
过程均信息化、智能化，可以免去企业
大量的人工成本和时间成本，这无疑
是信用卡企业未来发展的新思路、新
趋势。

据了解，光大信用卡即时发卡系
统目前正在全国逐步铺开，除了总行
之外，北京、广州、重庆、福州、长沙5家
支行年底会陆续上线该发卡系统，届
时，这五大城市的用户将享受到全新
科技带来的个性化体验。

财金资讯

在淘宝直营店试水满
月后，从最终的销售数据可
以看出，各个产品都没有爆
发出余额宝般的威力。在首
批上线淘宝直营店的17家
基金公司125个产品里，总
销售额仅为4 . 3亿元，成交
仅超过9万笔，其中，易方达
聚盈A则贡献了3 . 39亿元，
这意味着余下的16家基金
公司的124个产品，销售额
加起来也没有突破1亿元。

截至11月30日，上述17
家首批上线的基金公司，总
销量超过千万的仅有4家，
为易方达、国泰基金、银河
基金和广发基金，除易方达
外，其余三家销量为2309万
元、1257万元和1030万元。

而最为尴尬的是长城
基金，其首月销售额仅为
10 . 2万元，德邦基金则有18
万元，两家基金公司可谓是

“赔本赚吆喝”。
记者发现，在试水满月

后，不少产品依旧显示零成
交，这也让基金公司颇为尴
尬。其中，此前显示零成交
的有鹏华沪深300指数基
金、鹏华纯债债券基金、鹏

华深证民营ETF联接基金、
鹏华上证民企50ETF、广发
纯债、广发聚鑫和德邦德利
货币、广发双债添利、富国
恒利A、嘉实服务等等。

记者了解到，广发基金
和鹏华基金是在淘宝渠道
上线最多产品的两家基金
公司，之前分别有25只和24
只基金在淘宝直营店销售。

在销售不佳的情况下，
鹏华基金已经有部分产品
下架，目前鹏华基金淘宝直
营店产品仅为9个，另外的
15个产品已经下架，包含此
前成交量为0的部分产品。

“淘宝的用户以年轻
人为主，很多是基金新手，
并非成熟的投资者。他们
主要希望利用闲散资金进
行投资，因此他们更青睐
低风险、保本的产品。”上
述业内人士告诉记者，“权
益类产品在目前环境下吸
引力很低，如果基金公司
仅仅是将原来的产品放上
淘宝渠道进行销售，即便
是精挑细选业绩最好的，
也不会取得突破。”

(和讯)

业内专家认为，年关将至，银行面临严厉的存贷比考核，为了缓解资金压力，银行不得不通过发行理
财产品揽储，一方面中间业务收入能“扮靓”年报，另一方面理财资金到期后又能转为活期存款，吸引资
金，可谓“一举两得”。

投资者在购买近期高收益的产品时，不能只看预期收益率，还要认真研究产品的投向。特别是对高收
益率的结构性理财产品，投资者更需谨慎对待。资金量较大的投资者可分批次购买不同银行不同期限的高
收益率产品，以分散风险、增强资金流动性。

率先推出即时发卡

光光大大信信用用卡卡开开创创信信用用卡卡新新纪纪元元

移动互联正在改变我们的生活，
保险这种专业性强、复杂程度高的标
准化金融服务，也可以更简单、更便
捷、个性化吗？泰康人寿新近推出的空
中服务平台——— 空中新生活广场，提
供给客户的就是这样的体验。

经过近9个月的精心准备，泰康人
寿在电子化服务行业领先的基础上，
率先对客户服务体系进行全面升级，
打造以95522电话中心为核心，融合电
话、微信、短信、微博、网络E站到家等多
种渠道的空中服务平台。这就将此前以
地面平台为主要支撑的服务体系转型
为以空中平台为主要支撑的服务体系，
全面开启空中服务新时代。

“个性化”和“客户体验至上”是空
中新生活广场的核心理念，泰康人寿
在业内率先提出让客户“足不出户、口
述需求、一人负责、一次解决”的服务
标准。据悉，目前泰康人寿从三个方面

建设空中新生活广场。第一是建平台，
用一个多媒体互动平台整合多条空中
服务渠道，空中新生活广场将成为泰
康人寿所有非物理渠道的统一接口，
实现多渠道、多屏融合，客户体验一
致。第二是推出以“易服务”为核心的
电子化服务，包括“易咨询、易保全、易
理赔、易回访”系列空中服务产品，将
推出预约回访、创新回访等用多样化
渠道提升客户体验。第三是丰富和完
善客户信息，既可以根据客户的具体
情况，提供个性化服务，又保证客户的
信息安全。

“建设空中新生活广场还可以有
效提升95522电话中心的服务效率。在
不额外增加太多人力的情况下，将地
面保全、理赔等业务移到空中，可以逐
步分流地面业务量。目前电话渠道销售
的保险产品服务已经在电话上实现，让
客户可以一通电话买保险，也可以一通

电话办业务。2014年，简易理赔的全流
程也将全部在空中新生活广场中实
现。”泰康人寿95522负责人表示，“空中
新生活广场的愿景就是要代表泰康解
决客户的一切问题。”

据了解，为保证客户体验，泰康人
寿专门成立了客户体验工作室，任何
业务和流程的上线，必须经过客户体
验工作室的严格评审，“就是说，如果
做不到流程至简，不能更加方便客户，
那这项服务就坚决不允许上线。”

目前，泰康空中新生活广场的建
设正在快速推进。泰康人寿将充分利
用移动互联技术和大数据思维，快速
完成流程和系统整合，快速完成团队
的升级改造，尽快通过空中服务渠道
给客户提供“简单、便捷、实惠、个性
化”的服务，全面拥抱空中保险服务新
时代的到来。

(财金记者 王小平)

科技提升客户体验

泰泰康康人人寿寿开开启启空空中中保保险险服服务务新新时时代代

基金淘宝店受冷落：

112244款款产产品品销销售售不不足足11亿亿

部部分分零零交交易易产产品品下下架架

商河农信联社贴近当
地大力发展现代农业的实
际，根据农民群众的金融
服务需求，及时把信贷资
金和致富信息送到田间地
头，积极支持农民发展特
色大棚蔬菜的种植，帮助
农民群众圆“致富梦”。
商河县郑路镇是当地最早
发展蔬菜种植的乡镇，种
植面积最广，以往主要靠
传统露天种植，价格低，
销路窄，收益少。为支持
当地实现农业现代化，商
河农信联社安排资金优先

发放涉农贷款，已累计发
放贷款8 . 4亿元，支持建起
大棚1 . 2万个，种植彩椒、
水果旱黄瓜、珍珠红西瓜
等特色果蔬3万余亩。农户
郑丙水看到种植水果旱黄
瓜有市场，但新建大棚资
金不足，农信社了解到情
况后，为他提供了40万元
的信贷资金，支持他承包
了20亩土地建起5个高标准
蔬菜大棚，种植黄河三角
洲水果旱黄瓜6万余株，累
计获利近百万元。

(贾存华)

商河农信联社

支支持持发发展展大大棚棚蔬蔬菜菜种种植植
圆圆农农民民““致致富富梦梦””

济阳农商银行坚持服
务“三农”的市场定位，
加大资金支持力度，积极
扶持济阳县瓜菜基地、农
产品基地的标准化建设和
规模开发。本着及时、流
动、方便的原则，贴近农
户需要提供金融服务，解
决了农户生产资金不足的
难题。据了解，济阳农商
银行涉农贷款已达 2 3 亿
元，其中，16亿元用于支
持种植农业，有力支持了
当地农业产业化发展。同
时，济阳农商银行还加大
投入，加快现代化支付结
算工具的布放，致力于改
善农村地区支付环境，打
造了通畅快捷的绿色结算

通道。济阳县曲堤镇是全
国闻名的黄瓜种植交易基
地，2011年以来，济阳农
商银行已为市场布放自助
设备4台，“农金通”农民自
助服务终端7台，POS机
100余台，大大提高了支付
结算效率。目前，大棚黄
瓜迎来第三季大丰收，曲
堤蔬菜市场自助设备单日
出钞量达到70万元，POS
日交易量突破150笔，特别
是农信社为改善农村结算
自主研发的“农金通”，
在市场交易中发挥了重要
作用，日交易量近 8 0 0 0
笔，把便捷的金融服务送
到了农民身边。

(修丽萍 陈琳)

济阳农商银行

绿绿色色金金融融服服务务

助助力力现现代代农农业业发发展展

关注方法：打开微
信，点击“魔法棒”，选
择“扫一扫”，点击关
注，即可添加。
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