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4月12日，新华人寿

保险股份有限公司与

中国华融资产管理股

份有限公司在北京签

署了战略合作协议。

新华保险公司董事长

兼CEO康典、中国华

融公司董事长赖小民等参加了签约仪式。

新华保险公司董事长兼CEO康典在

致辞中表示，中国华融是中国资本市场久

负盛名的资产管理公司，在赖小民董事长

的领导下，各项业务蒸蒸日上，利润每年都

有一个大幅度的增长。新华保险公司希望

能通过与中国华融的合作，获取正能量，这

对今后几年新华保险的业务发展将起到非

常重要的作用。“好风凭借力，送我上青

云”，希望借助与中国华融战略合作的这股

“好风”，使新华保险的业务迈上一个新台

阶。康典表示，希望通过与中国华融的合

作，使得新华保险能够发展得越来越强壮。

中国华融公司董事长赖小民表示，战

略合作协议的签署是合作双方实现共赢、

加强合作的良好开端，也是中国华融推进

大客户战略的一项重要战略举措。中国华

融与新华保险战略合作关系的建立，必将

深化双方的业务合作，不仅推动中国华融

的业务发展，同时助力新华保险的高速成

长，两家公司的“强强联手”必将构筑一个

互利双赢的美好未来。

记者 邹传科

好风凭借力，送我上青云

新华保险与中国华融建立战略合作

华安证券实盘炒股大赛自开赛以来已进入第九个交易

周，第八周周冠军诞生在华安证券太和营业部，该部负责人

表示这是一次积极的鼓舞。而从选手目前的表现来看，排

名第一的依然是坚定持有某造纸板块股票的白先生。

实习生 汪建君 记者 邹传科

一季度GDP对投资收益造成影响

据华安证券投资分析师王松介绍，市场

依然是持续的阴跌，重心也在不断的下移，

这种磨人的市场对投资者来说是一种打

击。一季度GDP数据的公布也进一步加大

了市场对未来经济复苏的担忧，投资者收益

情况进一步下移。

目前持仓量在九成以上的选手为1455

人，占总参赛人数的58.20%。从数据上来

看，截至周一，在同期沪深 300指数下挫

12.08%的情况下，有1444位选手收益率跑

赢沪深300指数，占总参赛人数的57.76%。

从选手目前的表现来看，总排名第一

的选手依然坚定地持有着某造纸板块股

票。第二名选手在抛出前期强势的医药股

过后又全仓介入了一只主营机械器件的个

股。第三名选手继续将资金均匀地分布在

三只个股上。

县级证券场所还有更大发展空间

第八周周冠军落户华安证券太和营业

部，该营业部分管业务经理张超表示，作为

县级证券交易场所，能在整个比赛中夺得

冠军，这将对他们的工作产生极大的鼓舞。

据介绍，自2011年7月，公司投资银行

部在太和县设置营业站。此次大赛有一百

多位投资者在此报名参赛，公司通过详细

的市场解析、行情判断再结合投资者自身

资金实力给予投资指导，投资者都赢得了

较好的收益，为此，华安证券也在投资者心

中留下较好信誉。

但由于县级证券场所在掌握第一手信

息方面存在局限，加上市民投资热度相对

较低，所以太和华安还存有很大的发展空

间，怎样弥补这些不足，是他们一直在做的

努力。对于近期投资建议，张超表示，地产

股尽量少投，可以考虑医药农业类股票。

华安证券实盘炒股大赛进入第九交易周

第八周周冠军花落太和营业部

4月 15日，泰康人寿推出一款专门针

对禽流感的保险产品“祥云H卡”，面向社

会公众免费赠送100万份，累计总保额达

50亿元。同时，泰康人寿总分公司联动成

立了H7N9流感疫情理赔应急工作小组，每

日追踪疫情并积极排查公司出险客户。

祥云H卡的保障期间为60天，0岁（出生

满30天且出院）至70周岁的人都可以作为被

保险人。相对市面上的其他禽流感专门保

险，这款产品除了免费赠送以外，最大的特点

就是没有等待期，一经承保，第二天就开始承

担保险责任。保险合同生效后，一旦被保险

人不幸被确诊为感染高致病性禽流感（特指

H7N9、H1N1、H5N1三种流感病毒），并因此

导致身故（身故发生在合同期间内或者合同

终止后的180天内），按照合同约定受益人就

可获得5000元的身故保险金。

据悉，祥云H卡通过泰康人寿电话销

售渠道的坐席人员拨打电话赠送，针对年

龄在0~70岁之间的客户赠送，每个客户可

获赠一份。电话呼出的范围覆盖全国75个

城市，包含目前禽流感高发的上海、南京、

杭州、合肥等多个城市。泰康人寿相关人

士介绍，视市场需求，不排除以后推出通过

代理人、银行、网络等渠道面向社会销售的

专项产品。 记者 邹传科

合肥首现禽流感专门保险
泰康人寿免费赠送100万份，累计总保额达50亿元

为进一步加大对实体经济的支持力度，

着力开拓小企业金融服务市场，增强自身发

展基础，2013年，兴业银行积极调整优化小

企业业务客户定位、经营战略和发展目标，

主动将总资产6000万元以下的小微企业客

户作为金融服务重点，并配套实施一系列体

制机制改革措施和投入资源保障，全面推进

小微企业金融服务升级。

定位“小微”，下沉“重心”。据悉，此次

兴业银行小企业客户定位调整，既是该行自

身战略调整的新突破，也为该行小企业金融

服务搭建了新的平台，对该行小企业业务实

现健康持续发展具有重大的战略意义。

邹传科

兴业银行调整小企业服务定位


