
本报讯 “买理财产品再不用怕加

息了。”近日，记者从华夏银行长沙分行

了解到，投资者若在投资过程中遇中国

人民银行基准利率调整， 其理财产品也

将相应调整预期年化收益率。华夏银行

推出了具有加息保护的多款理财产品，

3月30日至4月6日， 投资者可到华夏银

行长沙分行营业厅认购期限为42天的

增盈增强型1082号产品。

■记者 陈张书 实习生 黄丹

本报3月30日讯 今日，记者从全省

小额贷款公司政府监管人员培训班上

获悉，全省批准开业的小额贷款公司已

达51家。2010年， 小额贷款公司全年累

计发放贷款37.45亿元，支持了600多家

中、 小企业、1000多户涉农企业和个人

的融资需求， 全年上缴税收1339万元，

实现利润5015万元。

“各地试点需求非常迫切， 我省小

额贷款公司试点工作相对其他省份起

步较晚，推进要更为稳妥，必须强化监

管手段，确保监管到位，有效维护试点

秩序。” 省政府金融办副主任邹接龙介

绍，推进小额贷款公司试点，是国务院

和省政府推进金融创新、加快农村金融

体制改革的一项重要举措， 实践中，小

额贷款公司确实对解决中小企业、“三

农”融资难问题，促进地方经济发展起

到了重要作用。

自2009年6月我省启动试点以来，

小额贷款公司突出了“小额、 分散、灵

活、快捷”的服务特色。目前小额贷款公

司税费负担重、融资难等问题制约了其

发展，各试点县市区正在研究探索制定

鼓励小额贷款公司健康发展的相关扶

持政策。 ■记者 陈张书 李治

本报讯 作为第一家进入工程机械

行业的商业银行，8年来，光大银行工程

机械贷款累计投放超过1000亿元，稳居

同行业首位，被誉为“光大模式”。

记者从光大银行获悉，截至2010年

末，该行工程机械贷款“总对总”合作

厂商超过60家，与光大银行开展合作的

厂商借助此项业务实现了近2000亿元

的产品销售。光大银行在“总对总”工程

机械按揭贷款业务中大力推进模式化

经营，做到为客户的融资需求定制个性

化服务； 并为合作厂商提供现金管理、

银团贷款安排、直接融资、金融租赁、产

业链上下游客户融资等多层次的金融

服务。

■记者 刘永涛 通讯员 孙雷
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财经·理财

“前段时间去银行办理业务， 发现

竟然连理财产品都能团购了，不知道这

个团购可不可靠？” 在长沙一国有企业

上班的陈诚向记者咨询。

的确，从最常见的服饰、食品、家电

团购，到酒店、温泉、旅游等团购，2010

年显然是一个“团购年”。今年年初，这

种时尚的“团购风潮”也延伸到了银行

的理财市场， 然而专家提醒，“团购理

财”存在风险，应该谨慎行事。

3月30日， 记者以消费者的身份对

某商业银行进行调查发现，正如陈诚所

述，确有“团购理财”一事。

“团购”销售成绩不如预期

据记者了解，前段时间该商业银行

的确推出过一款团购方式的理财产品，

销售模式主要是以老客户带新客户，

“老客户只要带领一位新客户，一起‘团

购’理财产品，即可以以普通客户的购

买金额，享受高端客户的产品收益。”陈

诚告诉记者：“当时销售人员说该产品

的年化收益率为4.3%，不知道高收益的

理财团购品可不可靠。”

“今年年初我们的确销售过一期

‘理财一起团’的理财产品，但是很少有

抱团来购买理财产品的投资者，因此这

款理财产品我们也就只推了一期。”该

商业银行大堂经理小陈说。

转换形式 推出1理财新品

由于“团购”理财产品投入市场后

销售成绩不佳，加之投资者仍然偏好独

立购买理财产品等现象，该商业银行终

止了“团购理财”的计划，陆续推出多款

新的理财产品。

“如果你想购买和上次理财产品类

似的产品的话，不妨考虑一下我们的另

一款产品，该产品和上次的入市门槛一

样，只是收益率略低于‘理财一起团’，

只有4.1%。” 该商业银行大堂经理小陈

向记者介绍，“目前我们银行在外币理

财市场上卖的最好的就是这款，哪怕没

老客户介绍， 入市门槛也只有8000美

金，对想投资外币市场的投资者来说是

很好的选择。”

团购理财易引发纠纷

获得费率折扣和降低入市门槛是

理财产品团购的两大目的。该商业银行

这款理财产品的团购性质在于，老客户

只有介绍一位新客户，让一人独享变成

了“团购1＋1”的分享，两人才能共同一

起购买该产品。

“我认为团购理财产品最有可能出

现的情况就是，团购投资者只有将全部

资金登记在其中一个人名下才能购买

该产品。 如果一旦发生意外情况或纠

纷，其他出资人的利益很可能得不到保

障。” 农行湖南省分行高级产品经理邹

晓霖告诉记者。

“我是第一次听说这种理财产品的

销售方式，因为理财产品的入市门槛银

监会是有规定的，不能随便改动。”长沙

某股份制商业银行理财经理说。当记者

问到银行是否会考虑到此类营销模式

时，他告诉记者：“其实以前也想过给介

绍新客户的老客户一定奖励，但是由于

‘新’、‘老’不好界定，所以就暂时没有执

行，但是对于团购这种模式应该是不予

考虑的。”

■实习生 黄丹 记者 杨斯涵 陈张书

银行“团购理财”无人喝彩

基金团购是最常见的团购理财，并且在几年

前便大行其道，当时基金的赚钱效应让许多投资

者热捧，较高的申购费用也一度催生了团购基金

的风潮。

在2007年大牛市时， 基金团购曾风靡一时。

2006年曾有媒体与证券公司合作组织“基金团

购”活动，创下两天销2000万基金产品的纪录。当

时也有理财网站采取与基金公司合作的方式进

行基金团购，后来由于规模较小，在股市走弱后

没了踪影。“基金团购网”、“基金买卖网” 就是这

样的典型。而现在，第三方理财网站又再次打出

团购的旗号，甚至有人预言，在目前基金销售良

好的情况下，基金团购或许又将“卷土重来”。

基金团购或“卷土重来”

华夏银行首推加息保理财产品

我省小贷行业年利超5000万

“光大模式”助力企业销售额达2000亿

相关链接

■漫画/王珏


