
近日，《理财周报》“ 2010 中国最受
尊敬银行暨最佳零售银行”评选结果揭
晓，招商银行凭借强大实力荣膺“中国
最受尊敬银行”、“中国最佳零售银行”、
“最佳私人银行”、“最佳网上银行”、“最
佳银行理财产品”、“最佳客服信用卡”
等六个重要奖项，成为本次银行评选的
最 大 赢 家 。招 行 还 是 唯 一 获 得
J . D . Power 亚太公司“ 2010 中国最佳
客户满意度零售银行”的银行。

此前招商银行已三度荣获《亚洲银
行家》“中国最佳零售银行”奖项、英国
《金融时报》和《环球金融》的“最佳零售
银行”奖项。这一系列殊荣使招行在零
售银行方面获得了最广泛认可。

招行零售银行之所以一直受到国
内外同业的关注和尊敬，引用招商银行
行长马蔚华的话来说：“构建综合服务
体系、提升专业化能力、保持旺盛的创
新激情，为招行零售银行业务注入了源
源不断的发展动力。”

竞争优势来自综合服务能力

从零售银行业务起步到持续领跑，

招行无疑是收获丰厚的大赢家。“一卡
通”、“一网通”、“金葵花理财”等一批叫
得响的品牌已为消费者熟知，牢牢占据
了市场优势。专业化的财富管理体系、
高效的个贷营运体系、多渠道的产品销
售体系、高效的客户服务体系，共同构
成了招行强大的零售银行综合服务能力
体系。随着二次转型的深入，招行作为战
略重点业务的零售银行快速稳健发展，经
营效益大幅提升，各项业务指标增势迅
猛，能力专业、思维创新、服务优质的领
先理财型银行形象进一步强化。

专业水平提高服务含金量

众所周知，零售银行难度最大的业
务当属各类金融产品的销售。在全国仅
有 700 多个网点的招行，与国有大型商
业银行超过 2 万个网点规模相比，在数
量和覆盖面上都远难望其项背。但招行
凭借突出的专业服务能力，将“短板”化
于无形。以基金销售为例，至今年 6 月
末，招行公募基金保有市值接近 1100
亿元，市场占有率约 5%，较年初增长
0 . 73%，增速高达 17%。招行零售银行

部总经理刘建军说，“有的银行为销售
基金对手续费打折，但招行不打折也卖
得很好，因为我们不仅有强大的产品分
销能力，而且我们的理财经理会持续跟
踪基金表现，向客户提供恰如其分的理
财建议，帮助他们择机买卖，实现理财
收益。”在突出的专业能力支撑下，招行
得以不间断地向客户提供高含金量的
增值服务。

“新”才对客户产生吸引力

以近乎零成本的方式，把“网络互
动银行”的全新理念演变为零售业务新
的增长点，这是招行今年零售业务创新
的一大创举。“ i 理财”是对客户管理模
式的创新，它是国内首个将 Web2 . 0 技
术应用到传统银行领域打造出的关系
型零售银行门户网站，通过包括互联
网、电话银行在内的各种远程渠道，搭
建招行与客户沟通互动交流的平台，从
而达到对庞大网络偏好型客户群进行
管理、营销及销售的目的。创新无止境，
这正是招行不断超越自我、追求更好的
不二法门。

财富◎理财 B32010 年 12 月 20 日

E—mail:shlc888@126 . com

编辑/王露 组版/卢红

CP I 、通货膨胀、加息、房地产调
控、股市震荡……对多数人而言，理财
中做到精准分析与判断实属不易，但理
智的投资者“识利”，能根据自己的财务
需求、偏好、经济实力和生活规划，甄选
适合自己的理财方式和产品。做到“识
利”需要考虑三个方面的平衡：

创造财富与管理财富的平衡。人在
不同年龄阶段赚钱和理财的侧重点不同，
30 岁后投资理财的重要性逐渐提高，而
人到中年如何管钱理财才是重中之重。

风险与收益的平衡。风险承受力是
投资理财的焦点问题。如以“保本”为投
资底线的人士，需要选择安全稳健的理财
方式，以平衡好收益与自己的风险偏好。

现在与未来的平衡。理财就是“理
未来”，不但要满足现在的生活需求，还
要保证未来生活无忧。如何通过长期积
累稳妥地保全资金，避免各种意外开支
破坏资金累积是关键。

为“识利”人士

打造“实利派”产品

新年即将来临，“识利”人士需要及
早谋划新一年的理财规划。新华保险深
入研究当前经济形势，汇集金融理财产
品的特色优势，精心为“识利”人士打造

了一款分红型两全保险“好利年年”。它
安全灵活，具有强大的规划性，堪称“识
利”人士的“实利”之选。

快速见利，每两年返还保额的 10%
“好利年年”具备长期储蓄的功能，

且每两年即可返还保额的 10% ，客户因
此可以快速体验到它的实际利益。若您
购买 10 万元保额，每隔一年至少可以
返还 1 万元，这样就可以利用返还金定
期规划家庭生活。这种定制式的返还安
排能使您的家庭生活在预期规划中变
得更加丰富、有乐趣。

安全获利，满期返还所有保费
“理财不损失本金”反映了多数人

投资理财的风险偏好和承受能力。“好
利年年”以合同方式明确承诺满期返还
所交保险费，外加多年累积的红利保额
和终了红利。这对于身处金融市场颠簸中
的大众来说无疑是一颗“定心丸”，相当于
把钱放进了保险柜，可以放心储备未来生
活资金，享受高枕无忧的“实利”。

双重增利，保额分红加累积生息
保费安全无忧，保险利益还可不断

增值。“好利年年”秉承新华保险一贯的
保额分红特色，结合了年度红利和终了
红利的双重红利功能。通过年度红利的复
利累积和终了红利的平滑回报，使您分享
公司的经营成果与投资收益，有效缓解通

胀的经济压力。
其次，为避免

未及时领取的生存
保险金闲置，“好利
年年”设置地累积

生息账户可助您一臂之力。所有生存保
险金可直接进入累积生息账户，使资金
在分红增值后实现二次增值。累积生息
账户好像“聚宝盆”，集合了您的每笔生存
保险金，并通过月复利不断累积，加大了
资金增值的“动力”、提升了增值的速
度。

无忧得利，投保人身故豁免保费
现实生活中有甜蜜幸福，也可能有

意外风险不期而至。意外给家人造成痛
苦，更可能使家庭经济陷入困顿。若客
户为亲人买了保险，意外的发生很可能
导致家人无力交纳后续保费，以致损失
部分保险利益。投保“好利年年”就不用
担心这个问题，若投保人在 18 至 60 周
岁间因意外不幸身故或全残，可免交续
期保费，而被保险人依然可以享受全部
保险利益，这恰是“好利年年”保障功能
的集中体现。

灵活享利，期满可转换养老年金
70 周岁时客户即可领取满期保险

金和终了红利，这是一笔满足养老所需
的资金。但如果您没有合适的理财渠
道，不愿面临重新打理资金的烦恼，“好
利年年”特有的养老年金转换功能给予
您灵活选择的机会。您可将满期保险金
与终了红利的全部或部分转换为养老
年金，以年领或月领的方式定期领取，
使晚年生活的保障性进一步增强。
“好利年年”产品设计科学、独具匠

心，体现了新华保险“以人为本”的经营理
念，凭借独特的保额分红优势和专业投资
团队为您真正实现收益与风险的平衡。

生活日报讯(记者 杨黎明)“中国不是 CPI
一涨就是通货膨胀，因为去年多数月份都是负增
长。我们认为，4% 以下的通胀水平仍然是中国可
承受的通胀水平。”银河证券首席经济学家左小
蕾日前在参加由招商银行济南分行和银河基金
联合举办的“2011 年宏观经济展望及投资策略
报告会”时表示，“去年我国货币供应量增长
32% ，造成了今年通货膨胀的货币环境；而美元
量化宽松货币政策造成的全球流动性泛滥则成
为国内通胀的新增压力。”

左小蕾分析指出，放眼 2011 年，全球经济复
苏或将疲软，变数很多。明年是“十二五”规划的
开局之年，中国处于经济转型的关键时期，“十二
五”期间经济结构调整要取得重大进展，这其中
蕴藏了诸多的投资机会。如东部沿海地区加工贸
易占 GDP 的比重在下降，因为这些产业正在向
中西部转移。

西部开发由此成为一个热门主题，不管是承
接东部沿海的加工贸易角度也好，还是西部自己
基础设施的投资，都在快速增长。而且西部的投
资增长高于东部的投资增长。西部投资增长带来
的，就是加快西部的城镇化的步伐；而西部城镇
化加速也必将拉动沿线地区的旅游、物流等行业
的发展。同时，中小城市的居民消费是农村农民
消费的 3-4 倍，城镇化的速度加快又会拉动消费
呈现几何级别的增长。
“银河基金的整体投资风格，就是成长型投

资。”在本次报告会上，银河基金首席分析师张扬
指出，“以创新驱动的股票通常具有最大的成长
性。银河创新成长股票基金重点投向新兴行业以
及商业模式创新能力较强的公司，能够很好的抓
住经济转型的投资主线。”

张扬表示，通胀和经济转型已经成为投资者
关注明年市场的两个焦点。创新是中国转型经济
的必然路径，大力发展新兴产业已被纳入“十
二五”规划。“国家明确指出，到 2015 年，新兴
产业对经济的贡献占比要到 8% ，也就是现在
的 3 倍。在未来 GDP 增长 10% 的水平下，新兴
产业的市值增长就是 10 倍以上，这里就能产生
10 倍的牛股。”

■金融动态

中意人寿明星理财经理 为您规划精彩中意人生

徐军总监与寿险行业结缘很早，并与
这个行业共同成长。自从 2 0 0 1 年加入寿
险行业，获得了无数的荣誉。从一名见习
业务员开始，成为正是业务员、业务主
任、业务经理，一直到业务总监，徐军总
监成长的每一步都付出了辛勤的汗水。也
正因此，徐军总监 20 0 5 、2 0 0 6 年连续两
年入围高峰会，2 0 0 6 、2 0 0 7 连续两年所
带领的团队是全市最大的直辖团队，并且
业务量全市第二名。

2010 年 4 月，徐军总监成为中意人寿
山东省分公司章丘营销业务部筹备组一
员，成为中意章丘第一人。第一是一个荣
耀，更是一份责任，自筹备以来，徐军总监

兢兢业业，全力以赴，让团队一天一个新气
象，一步一个脚印，最终实现了顺利开业，
引领中意人寿章丘营销服务部不断攀登高
峰，创造荣耀和纪录！

一路走来，徐军一直怀着感恩的心，感
激帮助过他的每一位领导和伙伴，感谢每
一位给予他关心和支持的客户！

要么不做，要做就做最好！这是斩钉截
铁的誓言，也是一路前行的信条！徐军总监
利用专业和敬业的态度取得了客户和团队
伙伴们的认可，也塑造了牢固的团队凝聚
力，相信中意人寿章丘营销服务部的明天
会更美好！也祝愿徐军总监能够与中意同
进步，取得更大的发展。

2004 年，本着要让全村百姓老有所养，病
有所医的初衷，张湘玲经理进入了寿险行业。入
行之初，她便树立了以专业谋未来，一心为客户，
诚信服务的理念，坚定执着地一路前行，鲜花与
掌声见证了她的成长：2005 年成为济南地区新人
一名，荣获“展业能手”称号；2006、2007 连续获得
“年度业务精英”奖；五次入围济南市高峰会；
2009 年荣获“十星主管”奖；山东省“社区开拓标
准组”前 20 名；连续 68 个月“钻石明星”会员。

反省助成长，在五年的从业时间里，张湘玲
不断反思总结，不断提升服务质量。同时她也深
知一个人的力量是渺小的，既然国家倡导大力发
展保险业，那就需要更多的人来从事寿险宣传
寿险，于是她开始发展寿险团队。经历见人生

高度，在经营团队的过程中她深深感觉到做为
管理者应有的格局和胸怀。

发展是硬道理，突破瓶颈，飞跃成长。经过深
思熟虑之后，2010 年 9 月张湘玲经理毅然决然加
入中国最大的合资寿险公司中意人寿，成为一名
资深业务经理，凭借公司强大的实力，短短两个
月的时间，团队迅速发展壮大，团队士气高涨。

目前张湘玲经理与她的团队伙伴正在团
结奋进，致力于打造一支形象领先、理念领先、服
务领先的一流寿险营销服务团队，力争成为市场
上收入最高、专业最强、品牌一流的行业典范。

勇者无惧，仁者无敌，在寿险的广阔天地中，
张湘玲将不断蜕变成长，必将在寿险这块广袤的
田野上结出累累硕果！
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■徐军：中意人寿山东省分公司章丘营销服务部总监

徐军总监是一位耿直，实诚的山东汉子。在寿险行业的大浪淘沙的发
展中，徐军总监一直坚持最初的梦想，在实现个人价值的同时，也要创建
当地寿险业最大的团队，实现兄弟姐妹们的共同发展。

■张湘玲：中意人寿山东省分公司章丘营销业务部资深业务经理

在进入寿险业前，张湘玲经理是一位朴实地村计生干部，在十几年的工作时
间里，她踏实做人，用心做事，用实际行动取得了百姓的认可，当选章丘市龙山办
事处人大代表、妇女代表。
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与寿险共成长 与中意同进步 专业谋未来 一心为客户

新华保险“好利年年”新年理财“实利派”

招商银行荣获

“中国最受尊敬银行”等奖项

生活日报讯(记者 杨黎明)为答谢广大持卡
人的厚爱，招行信用卡推出“发卡 8 周年积分兑
换创新回馈”活动，持卡人在 2010 年 12 月 15 日
到 2011 年 2 月 28 日期间，在招行信用卡网站积
分计划专区兑换家居、数码、家电等名牌商品，将
可享受到最低 80% 的兑换优惠折扣。

据了解，这是一种类似于航空公司“常旅客”
里程计划的创新积分兑换法，如果持卡者是已有
8 年卡龄的资深招行信用卡持卡人，就能在原积
分兑换的分值享受以 80% 的积分兑换礼品的超
级优待，也就是说原来需要 20600 个积分才能换
到双立人刀具 4 件套只需要 4120 个积分就可到
手。而针对持卡年限的不同，招行信用卡特别为
持卡人准备了不同程度的回馈，持卡满 5 年可享
受积分兑换 50% 的优惠；持卡满 3 年的，则可享
受积分兑换 30% 的优惠。

招行相关负责人表示，8 年来，招商银行信
用卡不断满足客户的个性化需求。此次积分回馈
活动更是以超值的服务和高品质的消费体验回
馈持卡人对招商银行信用卡的信任和选择，从而
使更多人将招行信用卡作为用卡首选。

招行信用卡推出

“积分兑换创新回馈”活动

左小蕾：

中国经济转型蕴藏投资机会


