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本报讯 1月4日，客户尚先生通过
快递将一面写有“理赔迅速 服务热情”
字样的锦旗送到中国人寿舞钢支公司，
对工作人员负责、热心、专业的服务表
示赞赏。

尚先生是濮阳市人，2019年 11月
在中国人寿舞钢支公司投保了一份医
疗保险。2020年10月8日，他因“状动
脉粥样硬化性心脏病、急性前间壁心
肌梗死”在濮阳市人民医院住院治疗，
花费医疗费近 13万元。2020年 11月
25日，尚先生出院后申请理赔。该公
司理赔人员第一时间向客户致以慰
问，并告知有关注意事项。

随后，理赔人员通过微信与客户
保持沟通，在协助客户收集理赔资料
的同时，委托濮阳公司帮助核查案
情。2020年 11月 30日，该案结案，赔
付保险金3万余元。 （范延杰 文/图）

自首季“开门红”活动开展以来，卫
东农商银行上下齐心，全面开展营销活
动，首战捷报频传，取得可喜业绩。截
至2021年 1月 11日，该行各项存款较考
核期增长2.86亿元，较年初增长1.61亿
元，交出今年第一份答卷。

抓营销，抢市场。该行利用网点
多、覆盖广、本土化的优势，以引进来、
走出去的方式营销。该行以乡村、社
区、街道为主战场，客户经理逐户走访
精准营销、前台人员优质服务厅堂营
销，详细介绍各项产品和业务，全面发
动宣传攻势。同时，该行强化存贷联动
营销，以“党建共创·普惠金融”活动为
抓手，勤跑市场、勤跑客户，深入辖区工
商个体户、专业市场及小微企业，以贷
款吸引存款，以存款资源促贷款。另
外，该行在综合营销中为客户提供存贷
汇及电子银行等综合金融服务，由“单
一营销”向“多元营销”转变。

抓重点、浓氛围。该行及早动员部
署，先后召开碰头会、研讨会及首季“开
门红”动员誓师大会，研究讨论工作目
标和措施，明确目标任务，压实工作责
任。同时，该行抓住工作重心，认真对
照“开门红”考核中各项指标，重点围绕
资金组织、贷款投放、网络金融拓展等
三个方面开展联动营销、交叉营销。该
行员工走上街道、深入集市、走访社区，
为客户送春联、送福袋，传递新年祝福，
让客户充分感受到该行的温度。该行
针对“开门红”加大了宣传，利用报纸、
微信朋友圈、LED屏、宣传折页等进行宣
传造势，让朋友圈的每位好友都变成潜
在客户，把誓夺“开门红”的“斗志”转化
为节节攀升的“数字”。

抓考核，强激励。该行进一步完善
员工绩效考核办法，加大二次考核力
度，按劳取酬，打破大锅饭、平均主义，
激发和调动了每位员工的积极性与主
动性。领导班子及包片人员深入一线
帮助网点开展工作，深度参与支行网点
营销宣传、重要客户洽谈，帮助基层解
决实际问题。 （马腾飞 周文娟）

卫东农商银行
“开门红”首战告捷

（上接B1版）

贵金属悄然受宠

每逢年节，买点黄金压压岁也
是一些家庭的选择。一些银行每年
都会推出贺岁黄金，包括金币、金
钞、金条、金砖等。这类产品不仅具
备黄金的投资保值属性，而且兼具
文化收藏属性。

如农行平顶山分行推出的贵金属
贺岁新品，传承东方生肖文化，以福牛
为灵感，汲取传统祥云、铜钱、元宝、
鱼、福字等吉祥元素。产品“生肖和
合 福牛转运”“牛转乾坤”“五牛图”

“创富牛”，将传统文化与现代设计巧
妙融合，形式新颖、工艺精湛、寓意深
远，满足客户收藏、礼赠、投资需求。

另外，“开门红”产品还有基金
定投等银行的常规产品，市民可以

登录手机银行或到银行网点咨询。

“开门红”活动多

为何推荐市民在银行“开门红”期
间购买金融产品？农行平顶山分行专
业人士告诉记者，该行为冲刺“开门
红”，推出了“春天行动”。 这是年末
岁初旺季营销的重要时机，市场资金
流动充足，居民消费需求旺盛。银行
策划了一系列营销方案，推出了理财、
保险、基金、贵金属等丰富多样的金融
产品，以满足不同层次客户的需求。
如农行掌上银行推出了首次签约电子
社保卡、医保电子凭证激活、无卡取现
送好礼以及新客三重礼话费抽不停
等活动。

同时，决战“开门红”期间，金融
产品相对质量更好，收益更高。由于

“开门红”期间几乎所有金融产品都

在银行舞台上竞技，因而也是各类产
品互相比拼的战场。同样是代理保
险，保障功能更强的产品就会更受消
费者的欢迎。同样是基金产品，过往
投资回报更高的基金经理所管理的
产品也一定会更受关注。同样是贵
金属产品，有品牌效应、有收藏价值
的可能就不用担心没客户购买。

如新华区农信联社大额存单利
率较央行基准利率上浮55%，以3年
期为例，年化基准利率高达4.2625%，
不仅高于普通定期存款，也跑赢我市
多家金融机构大额存单利率。

另外，“开门红”期间，各家银行配
套服务也好。“数据、技术、设备、客服、
运营、产品、销售、财务、物料配送等，所
有条线人员服务于客户。”一位业内人士
告诉记者，这样的服务相信会让市民满
意。

近日，中国人民银行发文取消了信用
卡透支利率上限和下限管理，引起消费者
关注。信用卡透支利率“松绑”将对你我
生活有何影响？又将给信用卡行业带来
哪些变化？

信用卡透支利率全面“松绑”

央行近日发布通知称，自2021年1月
1日起，取消信用卡透支利率上限和下限
管理。这意味着，从今年开始，信用卡透
支利率可由发卡机构与持卡人自主协商
确定。

至此，不少常使用信用卡“买买买”的
消费者才关注到，信用卡透支利率原来还
有上下限。

其实，相关改革早已开始。早年，各
家银行信用卡的透支利率还都采用固定
利率——日利率万分之五。2016年，央行
发布通知，自2017年1月1日起，对信用卡
透支利率实行上限和下限管理，上限为日
利率万分之五，下限为日利率万分之五的
0.7倍，这一区间相当于年化利率12.6%至
18%。

时隔4年，信用卡透支利率管理全面
“松绑”，是何考虑？

“为深入推进利率市场化改革”——

央行的通知只有这短短一句话解释，但背
后有深意。

近年来，信用卡市场日益发展，风险
管理体系逐渐完善，推进信用卡利率市场
化的条件已基本成熟。加之，当前新发放
和存量贷款的定价基准转换已经顺利完
成，进一步推动信用卡市场的利率改革已
是水到渠成。

优质客户或将获得更多优惠

利率下限放开，信用卡的透支利率会
大幅下降吗？

业内人士指出，透支利率市场化定价
后，银行需要根据资金成本、信贷资源、市
场策略、风险偏好等进行合理定价，调整
透支利率。

“目前，不少银行的信用卡透支利率
都采用的是上限，也就是万分之五，一些
中小银行有优惠打折，但很少有用足下限
的。”招联金融首席研究员董希淼表示，下
限放开并不意味着透支利率会很快跌破
原来的下限。但未来信用卡透支利率将
更加差异化，透支频率和金额高、信用良
好的客户，或将获得更优惠的透支利率。

在他看来，放开上下限之后，预计央
行仍将通过自律机制等方式，引导银行保

持良好的竞争秩序，银行也不会打无底线
的“价格战”。

值得注意的是，透支利率和分期费用
不是一回事。

“刚用信用卡分期购买了一台电脑，
政策就调整了，我是不是亏了？”北京市民
王女士心存疑问。

对此，专家表示，此次调整的是信用
卡透支利率，和分期手续费不同，不会对
分期还款产生影响。目前信用卡免息还
款期大都是五六十天，免息期后持卡人无
法全额还款，才会产生利息。分期手续费
则是根据分期期数收取固定比率的手续
费。

此外，通知还规定，披露信用卡透支
利率时应以明显方式展示年化利率，不得
仅展示日利率、日还款额等。

一名国有大行信用卡中心人士表示，
日利率万分之五看似不多，但折算成年化
利率达18%，并不便宜。“按照监管要求，
发卡机构要充分披露信用卡透支利率并
及时更新，确保持卡人充分知悉并确认接
受，有利于维护持卡人合法权益。”

持卡人应理性借贷消费

当前，我国消费金融市场参与机构众

多、发展迅猛，花呗、京东白条等互联网消
费金融产品持续发力，银行信用卡面临的
挑战不言而喻。

央行数据显示，截至2020年三季度
末，我国信用卡和借贷合一卡在用发卡数
量共计7.66亿张，环比增长1.29%。银行
卡授信总额为18.59万亿元，环比增长
3.80%。

业内人士指出，取消信用卡透支利
率上下限管理，将有利于发卡机构自主
决策，为持卡人提供个性化服务，在与
其他消费金融机构，尤其是互联网金融
平台竞争中增强吸引力。

“政策调整并非针对互联网消费
金融产品，但确实会通过调整利率水
平，对消费金融市场产生影响。”董希
淼表示，此前花呗等互联网消费金融
产品下调了部分年轻用户的信用额
度，信用卡机构灵活的定价策略将有
益于增强信用卡对年轻客户群体的吸
引力。

不过，专家提醒，尽管发卡机构将发
力拓展客群，针对部分优质客户推出优惠
利率，但持卡人应充分分析自身还款能
力，理性借贷消费。

（据新华社北京1月12日电）

信用卡透支利率取消上下限
对你我影响几何？

异地赔付快又好 贴心服务赢赞誉

尚先生对案件处理非常满意，送上锦旗表谢意
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银行鏖战“开门红”


