
京江晚报讯 给其他银行的海外客户
发放贷款，这样的事有哪家银行愿意干？浦
发银行镇江分行就干了。日前，浦发银行香
港分行实现对紫金农商行一客户发放了
1568万美元流动资金贷款。此笔贷款的发
放，标志着浦发银行镇江分行年初确立的

“同业有台”发展战略取得初步成效。
今年以来，浦发银行镇江分行积极顺应

复杂多变的外部环境，立足搭建同业合作平
台推动业务合作深化，共谋高质量、可持续
发展战略。

此次合作早在数月前就开始谋划。浦
发银行镇江分行行长张太元牵头对公条线，
多次与紫金农商行镇江分行进行业务共建
对接。双方就业务发展特色及两家机构错
位经营的可行性进行了有效探索，并对相关
单方推进有难度的业务进行重点磋商。针
对梳理出的潜在业务契机，双方快速形成工

作方案，并积极与上级行及同业机构加强持
续沟通，逐一解决操作难点。同时，浦发银
行镇江分行还加强与浦发银行香港分行的
境内外联动，通过多渠道沟通方式，实现浦
发香港分行、浦发银行镇江分行和紫金农商
行镇江分行的海外直贷业务多轮次协商和
无障碍对接。

10 月 29 日，浦发香港分行实现对紫金
农商行一客户 1568 万美元流贷发放到位。
该笔业务的按期成功落地，迈出了两家机构
同业合作的第一步，拓宽了同业合作渠道，
为客户新辟了融资资金来源，同时也有效降
低客户资金成本近30万元，实行了“三赢”。

据了解，后期浦发银行镇江分行将持续
确立深化“同业有台”的经营方式，力争在银
团贷款、系统内机构联合授信合作等方面作
更多的尝试与更大突破。

（胡四荣）

京江晚报讯 近日，平安人寿在职场内
组织开展捐书活动，鼓励客户及公司员工积
极参与到公益事业中，传递希望，激发全民

“向上向善”的爱心，为偏远山区的孩子送去
更多的关怀。

自今年幕天捐书公益项目启动以来，平
安人寿镇江中支内外勤员工纷纷响应，积极
投身到公益活动中来，通过自身的力量，为
需要帮助的小朋友贡献一份微薄之力，希望
用星星之火，带起公益的燎原之势。

本次活动以捐书形式展开，活动伊始，
邀请客户、号召员工一起捐赠书籍，共建乡

村课堂图书角，让好书触手可及；为山区的
孩子捐赠一本好书，点亮一个梦想。 接着，
组织到场的小客户以“我有一个梦想”为主
题，进行了绘画比赛。作为平安回馈社会的
重要公益活动，幕天捐书项目也得到了家长
们的支持与认可，本次活动共有 20 名小朋
友参加了此次活动。

执善心，筑大业。平安镇江寿险将持续
在各机构及网点的外勤、客户中开展“幕天
捐书”活动，为乡村少年创造更多向上生长
的机会，让更多文字传递给需要帮助孩子手
中，践行爱与责任的承诺。 （胡四荣）

平安金管家APP推广以来，上线了办理
多种保全业务的功能，客户无需至柜面办
理，随时随地登录APP即可申请相关业务。
得到了客户的一致好评，让每一位平安客户
感受到平安“简单便捷、友善安心”的服务。

近日，客户高女士来到平安人寿客服柜
面，要求办理少儿 360 保单生存金领取业
务。经柜员查询，高女士名下有两张少儿平
安保单，且被保人分别是她的两个双胞胎女
儿，信息齐全。高女士以为需要其本人及两
个女儿共同临柜处理，这让高女士十分苦
恼。柜员告知高女士，其实有更便捷的方

法，两个女儿不用专门请假。柜员向高女士
推荐了平安金管家线上办理方式，在投、被
保人信息完善的情况下，只需要通过被保人
金管家登录就可以领取生存金。

高女士在了解了办理方式后，十分赞赏
平安金管家，认为实用方便，特别适合这样
投、被保人不在一地的业务办理。柜员还贴
心地将办理步骤写在纸条上，由高女士将纸
条拍给两个女儿，让其按步骤办理。不到十
分钟，柜员在系统就查询到两份保单办理成
功记录。

（胡四荣）

平安金管家服务简单便捷
办业务要请假？你OUT了

近期，兴业银行销售的财富产品
“爆款”频现。10 月 28 日至 10 月 31 日
汇添富稳健增长混合基金首发，兴业银
行仅用不到 4天时间便劲销 100亿元，
占该产品总募集规模的七成以上；同
期，兴业银行推出首款固定收益增强型
净值理财产品——稳利睿盈-年年升
产品，认购期内实现销量 73.5亿元，代
理基金和自营理财同时热销，凸显了兴
业银行强大的财富产品销售能力。

兴业银行财富销售能力的持续提
升，得益于该行近年来全面推进“1234”
战略体系，充分发挥财富管理业务在

“商行+投行”战略中的助推器作用，财
富转型成效显著。截至2019年9月末，
兴业银行各类财富类产品销量达4.2万
亿元，同比增长 8%，再创历史新高；其
中基金、券商、保险、信托等代理类产品
销售快速增长，同比增幅达 19%；财富
类综合金融资产（不含个人存款）1.4万
亿元，居九家股份制银行第二；零售财
富中间业务收入46.2亿元，同比增幅达
18%，其中代理业务收入贡献超46%，较
去年全年提升了 12 个百分点；在普益
财富银行综合理财能力排名中，兴业银
行也连续八个季度蝉联第一。

在资产端，兴业银行不断健全集团
联动机制，强化协调优势，释放战略红
利。在销售端，该行积极转变思路，建
立“大销售”营销模式。在渠道建设上，
随着该行新版手机银行的上线，兴业银
行实现线上线下渠道合力，科技赋能提
升客户体验。在产品端，兴业银行以重
点产品为抓手，积极探索财富转型，加
大标准净值性理财和代理产品等重点
产品销售。

未来，兴业银行将继续完善销售渠
道布局、健全销售协同机制，通过全力
打造全客群、全产品、全渠道的“大销
售”营销模式，有效助推该行财富销售
能力的突破。

一方面，深入推进“智慧网点”建
设，合理整合线上渠道，打造一站式综
合服务平台。与此同时，对线上线下渠
道整合，实现线上线下高效连通、高度
对接。另一方面强化公私联动。从打
通队伍、打通培训、打通考核“三个打
通”入手，建立零售条线与企金条线、同
业条线、投行与金融市场条线及子公司
的常态化协同联动机制，在各类企业和
金融机构营销服务方案中制度化嵌入
零售金融服务，以私人银行、代发工资、
保险销售、代扣代缴等业务上着手推进
公私联动，实现销售渠道价值的最大
化。同时进一步发挥金融市场优势，通
过市场整合打造生态型一站式财富销
售平台，统一采购集团内外部资产产品
资源，为集团客户提供全资产谱系产品
和更多元化的产品选择，帮助客户实现
财富的保值增值。 （兴业）

兴业银行财富销售
能力持续提升

为其他银行海外客户
贷款1568万美元
浦发银行-紫金农商行海外直贷业务成功落地

平安人寿开展“幕天捐书”线下公益活动
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