
! ! ! !永赢基金管理有限公司首只
公募产品———永赢货币市场基金
（基金代码：!!!"#$）正在火热发
行，这是宁波银行旗下专属基金公
司永赢基金自去年 %&月正式成立
以来迈出的实质性一步。

带着银行系基金公司的先天
基因，本次发行的“永赢货币”将秉
承银行系统稳健经营的特点，充分
发挥投研团队在固定收益资产投
资领域的经验和优势，该基金仅投
资于货币市场，如短期国债、回购、
央行票据、银行存款等，其风险低于
股票型、混合型和债券型基金。“永赢
货币”无任何认购、申购和赎回费用，
代销渠道首次认（申）购金额仅为
&'!!元，追加最低 &!!!元，发行期
至 $月 &!日，发行渠道为永赢基金
直销中心和宁波银行代销网点。

除了超低风险和费率优势，
“永赢货币”拟任基金经理李广云
先生有丰富实战经验和优秀过往
业绩，曾获“金牛奖基金经理”称
号，在过往 &$年从业经验中分别
就职于招商证券、中信基金及华夏
基金，负责债券市场和货币市场的

投资工作，曾担任过中信现金优势
货币市场基金和中信稳定双利债
券投资基金经理，对固定收益投资
具有深入全面的认识和理解。在强
调本金稳妥基础之上，积极追求资
产长期稳定增值。

永赢基金成立于 ('&$ 年 &&

月 )日，由宁波银行股份有限公司
*持股 +',- 及利安资金管理公司
*持股 &!,-共同发起设立，为我国
第三批银行系试点基金公司之一。
作为银行系基金公司，永赢基金将
立足于宁波银行广泛覆盖的渠道
优势和多层次的客户优势；秉承
“与客户共赢”的经营理念和目标，
以专业、严谨的投资研究为基础；
形成权益、固定收益、量化对冲等
多方位的投资能力，树立差异化投
资风格；在产品设计上不断创新，
满足投资者不同风险收益需求。
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以上是上海农商银行益江金
融便利店店长一天的手记，更是网
点服务客户的一个缩影。

益江金融便利店于 ('&'年 "

月 ('日开业。它采取延时服务模
式，将人工服务时间最晚延长至
(&时。晚间营业中，工作人员可向
客户提供柜面服务，打破了传统柜
面服务时间的局限性。

益江金融便利店提供有针对
性、富有特色的服务。对动迁居民，
考虑到风险承受能力，推荐储蓄产
品和保本保收益的理财产品；对新
上海人，主要介绍电子金融产品；
外来务工者现金取款量大，自助机
具的数量从一台增加到五台。周边

&'' 余家小商户日常需要较多零
钱，便利店储备了多种票面的零
钞。

益江金融便利店定期深入居
委和楼组，开展金融知识宣传。网
点二楼辟出社区居民金融知识宣
传室，并设有电子银行业务教学
区、金融知识刊物阅读区等，邀请
社区居民到网点，讲授金融知识，
同时让居民对金融便利店服务工
作提出建议。

此外，益江店还“走出去”举办
各类“送金融知识进社区”活动，内
容有电信金融诈骗防范意识宣传、
人民币反假知识宣传、金融理财知
识宣传及理财意识的疏导等，并与
居民讨论、交流金融类热点话题。
大家说，上海农商银行金融便利店
是“家门口的银行”。('&$年 +月，
上海首家社区金融服务中心在益
江金融便利店挂牌成立。 尚侬

! ! ! !近日，由《国际城市蓝皮书》编
委会专家选出的“('&$年度国际城
市十大关注”中，“多国城市陷入‘霾
伏’”入选，空气质量直接影响着城
市的竞争力。

为改善城市大气环境质量，优
化上海市能源结构，加快推进锅炉
节能减排，上海市发展改革委员会
等六部门联合制定了“燃煤（重油）
锅炉清洁能源替代工作方案”，计划
在“十二五”期间将本市划定的“无

燃煤区”、“基本无燃煤区”内的
&$'' 余台（约 0''' 蒸吨）燃煤（重
油）锅炉在规定时限内实施清洁能
源替代。
为支持小微企业进行燃煤锅炉

改造，兴业银行上海分行创新推出
“燃煤锅炉清洁能源替代项目集群
式营销方案”1与区县发改委、经信
委合作开展燃煤锅炉清洁能源替代
项目信用贷款业务，批量为拟进行
节能改造的小微企业提供锅炉改造

贷款。该项方案采取直接向小微企
业发放信用贷款的方式进行，所发
放资金专户监管，专项用于企业在
实施清洁能源替代项目购买替代锅
炉或支付排管工程费等相关费用。
据了解，该方案有力配合推动

锅炉改造，能切实解决小微企业在
节能改造中的资金难题，预计年内
将为松江区 0'家小微企业给予资
金支持，并将成熟的业务办理模版
复制到其他各区县。 刘然

! ! ! !全国工商联调查显示，规模以
下的小企业 +',没有从金融机构
获得过贷款，而小微企业中 +",没
有与金融机构发生任何借贷关系。
由于银行对于大部分的小企业

来说仍处于可望而不即的状态，因
此那些好不容易在银行贷过款与银
行牵上了线的企业，更是珍惜与银
行间的信贷关系。尽管可能知道这
家银行的利率并不优惠，但仍旧会
“忠于”这家银行。

“拉郎配”不会长久
对于这种现象，融道网创始人

和 234周汉表示，虽然与一家银行
保持稳定的关系可以成为“老客
户”，稳定和长期的信用记录有助
于提高信用评级，但是也不要“为

一棵树放弃了整片森林”。因为贷
款从本质上来说，不过是用利息来
购买资金使用权的公平交易，只是
“忠于”一家银行，会使企业失去许
多机会。

许多中小微企业的融资都是
“短小频急”、订单驱动，为了尽快拿
到贷款，往往拉到篮里就是菜，也不
会考虑这款贷款产品是不是最适合
自己、是不是额度最高、利率最优。
在这种情况下，由于接触的银行太
少，就会错过其他可能更合适自己
的融资产品，比如说民生银行“商贷
通”适合中小商贸类企业，而渣打银
行擅长信用贷款、浦发银行擅长做
科技型企业，如果你正好不是它们
的“菜”，这种“拉郎配”，自然不值得
“从一而终”。

勉强“穿鞋”走不远
许多企业一提到贷款，马上就

想到银行，但是在企业发展的不同
阶段，融资的途径是不同的，不要勉
强把自己挤进银行这只“鞋子”里。
周汉表示，企业刚成立时需要

启动资金，但是中国目前的大多数
银行都要求企业成立在 (年以上，
这时去找银行吃闭门羹是肯定的。
如果你的创意足够有吸引力，不如
去找天使投资。像 56789::;的第一
笔天使投资不过是 "'万美元。
等找到了商业模式，但是收入

仍然不多，银行可能仍需要继续观
察企业。如果想加快市场开拓，不如
去找风投。风投最喜欢这种潜力股，
而且风险投资没有偿债的压力，企

业家可以专注于业务开拓。
市场已经打开，需要大幅扩张

时，由于费用支出很庞大，财务报表
会很难看，银行也是很难批的，这时
如果企业往往需要大量设备方面的
投入，不如去找融资租赁，以租代
买，可以极大缓解资金压力。
等到企业上了正轨，有了稳定的

收入和市场，这时与银行谈合作才是
最有利的。不过到了这时候，也许不
是企业去找银行，而是银行信贷员主
动登门拜访了。企业就处于一个比较
主动的位置，在利率、额度、条件方面
就可以和银行讨价还价。

要“便宜”更要比较
中小微企业主为了尽快从银行

获得贷款，往往会接受高利率、分期

还款、办理工资卡及信用卡、买理财
产品等多重条件，致使实际贷款成
本增高。其实，小企业主应明白，如
果已经有了在一家银行贷款成功、
并且按期还贷的记录，再向第二家
银行申贷就会容易得多。
目前国内许多银行都在向中小

企业业务进军，如民生银行、华夏银
行和广发银行都提出要做“中小企
业的银行”，信贷经理苦于难以找到
符合条件的客户，这时如果有已经
在他行在贷款记录的中小企业找上
门去，自然是极受欢迎的。如果不知
道去哪里找银行，可以在诸如融道
网这样的贷款网站上发布一条需求
信息，就会有相应的银行信贷经理
主动来找你。

郑海阳
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小微企业获得银行贷款不容易，目光不妨开阔些

边成长边寻贷莫“一叶障目”

今天，养老金发放日

永赢货币市场基金开售
宁波银行旗下专属基金公司首只公募产品问世

改造燃煤锅炉“贷”走灰霾
兴业银行支持上海清洁能源替代项目

! ! ! !昨天下午，北京银行私人银行
中心*上海-在陆家嘴正式成立，这
标志着该行在高端财富管理领域又
迈出了重要一步。当天，北京银行上
海分行与首批私人银行客户签订了
私人银行服务协议。
北京银行私人银行中心（上海）

将“私人定制”纳入了私人银行的客

户服务中，凡是个人金融资产在人
民币 .''万元以上的个人客户，都
可向北京银行上海分行申请北京银
行私人银行服务。北京银行私人银
行涵盖银行对公、对私业务及信托、
保险、投资银行等非银行金融机构
业务，在私人银行产品定制之外提
供组合建议和财务解决方案，并将

风险把控作为保障客户收益的第一
道防火墙。除专业金融服务外，北京
银行私人银行还为客户提供各类非
金融增值服务，如：果岭畅打、马术
体验、私人医生、日常就医、中医养
生、珠宝定制，贵宾登机等，涵盖高
端客户商务活动及家庭生活的方方
面面。 杨丽玲

北京银行私人银行中心(上海)成立
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