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科技赋能：咨询应答“一次说清”
为避免因员工指引不清导致客户二

次折返，广州招行上线智能应答系统，可

根据员工提问内容推送资料清单，实现业

务咨询“一问即明、一次说清”，从源头上

避免因指引偏差导致的折返问题。同时，

该行启用线上登记系统，对折返客户的业

务办理进度进行全流程记录跟进，用数字

化管理推动服务流程优化，让每一次业务

办理都更高效顺畅。

流程优化：让服务更贴合民生需求
针对特殊客群需求与高频业务痛点，

广州招行制定了专项优化方案：为银发客

户量身打造部分业务的专属绿色通道，简

化办理环节、缩短等待时长；针对行动不便

的老人，提供上门服务并制定专属代办指

引，真正让客户“免跑腿”、业务“一次办”，

用贴心服务守护特殊群体的金融需求。

标准升级：以极致服务促一次办结
广州招行明确了一线网点“一次办

结”的统一服务标准，要求员工严格执行

“事前充分告知、事中高效办理、事后全程

跟进”的服务要求，坚决杜绝“挤牙膏”式

分次告知信息的问题。对于确需折返的

客户，该行推出暖心服务升级措施，向客

户发放“极致服务折返优先卡”，开通业务

办理绿色通道；同时建立厅堂与柜台的联

动协同机制，让折返客户享受贵宾级的暖

心陪伴。

暖心践诺：真实案例彰显服务温度
随着“一次办结”机制落地扎根，广州

招行内暖心服务案例不断涌现：奥园广场

支行上门为八旬阿尔茨海默症老人办理存

折业务，免去家属来回奔波的麻烦；中山二

路支行历经3个多小时为境外客户办结40
余笔身份变更业务，以专业能力与服务温

度化解客户折返难题；滨江东支行为无法

临柜的客户启动双人上门核实、专人代办

方案，10小时内高效完成69笔关联业务，

以专业与坚守兑现了“一次办结”的承诺。

广州招行始终坚守“金融为民”的初

心，将“以客户为中心”的核心价值观贯穿

服务全流程。未来，招商银行广州分行将

持续深化“一次办结”服务理念，把“标准

之上，温度有加”的极致服务理念融入每

一个业务环节，以专业、高效、暖心的服

务，持续为人民群众办实事、解难题，让招

行服务既有速度，更有温度。

销售费率向上净利率向下
奔赴自然是一家经营户外服饰及装

备的企业，其核心品牌伯希和创立于

2012 年。近年来，公司发展迅速，不仅

获得了腾讯、启明创投等投资机构青睐，

品牌伯希和零售额亦在 2024 年跻身中

国内地本土高性能户外服饰前三名，市

占率达5.2%。

2023年至2025年，奔赴自然收入狂

飙，营收分别为 9.08 亿元、17.66 亿元、

27.93亿元，两年间增长了约207.6%。毛

利 率 亦 维 持 在 高 位 ，分 别 为 58.2% 、

59.6%、63.7%。

从上述数据来看，公司品牌溢价能

力突出，但从数据上看，公司的净利率却

呈现逐年下降趋势。2023年至2025年，

公司年内溢利分别为 1.52 亿元、2.83 亿

元、3.56 亿元，净利率分别为 16.7%、

16%、12.7%。

记者了解发现，这一现象的背后，

是公司在销售过程中非常依赖营销。

2023 年至 2025 年，公司销售费率分别

高达 30.5%、33.2%、37.9%，这意味着，每

年都有三分之一左右的收入用在了广

告及推广、平台服务费等相关支出上。

相比之下，同期其研发费率仅为 2.18%、

1.78%、2.65%，公司重营销轻研发的情

况非常明显。

依赖代工无自有生产设施
据了解，奔赴自然研发费率偏低，或

与公司依赖第三方委托制造商和供应商

息息相关。

招股书显示，在往绩记录期间，奔赴

自然以轻资产业务模式运作，并没有自

有生产设施，也就是说，市面上售卖的伯

希和品牌产品均为代工生产。这意味

着，其对生产线的控制能力偏弱。

从经营历史来看，伯希和品牌的产

品出现过多次抽检不合格，2024年7月，

山东省市场监管局曾通报伯希和一款女

款羽绒服绒子含量－填充物不合格；

2025年 7月，广东省市场监管局亦通报

伯希和一款帐篷防雨不合格。

奔赴自然也在招股书中坦言，若委

托制造商和供应商出现风险，公司就可

能会面临生产延迟、成本增加、产品短缺

或质量问题，均可能对公司运营产生负

面影响。

除依赖代工外，公司还存在依赖单

一品牌及产品线的问题。以 2025 年为

例，公司 99.5%的收入来自伯希和品牌，

且超 80%的总营收来自伯希和经典系

列，而巅峰系列、专业性能系列对营收和

利润的贡献有限。这意味着，若伯希和

品牌受到冲击，公司暂没有第二增长曲

线可以扛大旗。

在合规方面，奔赴自然还存在未足

额缴纳员工社保公积金的情况，2023年

至2025年，公司社保及公积金供款差额

分别为 780 万元、1130 万元及 1760 万

元。与之相对的是，2024 年及 2025 年，

公司两度给股东进行分红，分红金额分

别高达1060万元和4200万元。

产品迭代提速，止盈与清盘并行
通过梳理各机构发布的公告不难发

现，本轮提前终止的理财产品覆盖广泛，

类型涵盖固定收益类、固收增强类、混合

类、目标盈策略等主流品类，运作模式包

含封闭式、最低持有期式等，原定存续期

限1至3年不等，多款中长期产品大幅缩

短运作周期。

触发止盈条款是此次理财产品集中

提前终止的主要诱因之一。例如，招银

理财招睿目标盈安盈优选4号原定2027
年 2 月到期，因达标于 5 月 13 日提前结

束；华夏理财某固收增强型封闭式产品

原定 2028年 3月到期，因在止盈观察期

内达标于 5月 15日终止；光大理财某目

标盈产品原定2026年11月到期，同样因

达标于5月8日提前退场。

业内分析指出，多家理财公司集中

提前终止理财产品，核心是低利率环境

下资产端与负债端的收益错配。当前市

场利率持续下行，理财产品主要配置的

债券、同业存单等固收资产收益率同步

走低，而部分存量产品业绩比较基准偏

高，若持续运作不仅难以达成预期目标，

还可能出现收益无法覆盖运营成本的情

况，因此理财公司多选择主动清盘。与

此同时，目标盈类产品达标触发止盈、大

额赎回导致规模触及清盘线、底层投资

标的变动及监管政策调整等多重因素，

均推动了产品提前终止，这也是理财净

值化转型过程中的常态化现象。

除主动止盈外，还有部分理财产品

因规模缩水导致被动清盘。其中，招银

理财某全球消费主题混合类产品因连续

10个交易日份额低于 1亿份，触发清盘

条款，定于6月18日终止。此外，管理人

基于市场研判主动决策终止，以及结构

性产品触发敲出条件等情形，也构成了

产品退场的多元图景。

市场迎来爆发，规模收益双提升
与 5 月产品集中退场形成对比的

是，4 月银行理财市场迎来超季节性爆

发。在存款利率持续走低与资本市场阶

段性回暖的双重催化下，华源证券测算

显示，截至 4 月末银行理财规模合计

34.5 万亿元，较 3 月末增加 2.6 万亿元，

显著高于2021年至2025年4月平均2.04
万亿元的增量。

收益方面同样表现亮眼，4 月“股

债双牛”推动理财收益率大幅回升，理

财公司固收类理财产品及纯固收理财

产 品 当 月 平 均 年 化 收 益 率 分 别 达

3.42%和 2.71%，较 3 月明显回升。据

悉 ，2025 年 理 财 产 品 平 均 收 益 率 为

1.98%，而 2022 年以来，理财公司新发

人民币固收类理财产品的平均业绩比

较基准呈震荡下行态势，4 月其上下限

分别为 2.68%和 2.17%。

华源证券分析称，4 月规模大增与

春节较晚、一季度规模回调后的反弹有

关，预计 2026年理财规模全年增量超 3
万亿元。

业内专家则提示，低利率时代，未来

理财公司新发产品平均业绩比较基准下

限可能缓慢走向 2.0%，而当前产品提前

终止属于市场化正常行为，投资者无需

过度恐慌。

招商银行广州分行为民办实事：

用“一次办结”践行极致服务承诺

一边密集退场一边规模大增

银行理财产品呈现“冰火两重天”

伯希和母公司更名后再闯IPO
营收狂飙下隐现利润天花板

在数字化时代，客户早已习惯
线上服务的便捷高效，也对线下银
行的服务效率与体验提出了更高
期待。然而，受材料审核、合规流
程等因素影响，老百姓到线下银行
网点办业务时，经常遇到“资料带
不全、流程多次跑、问题反复问”的
困扰，因此“一次办结”成为银行业
优化民生服务的共同发力方向。

招商银行广州分行坚守“为民
办实事”的初心，主动顺应客户需
求，秉持“标准化+有温度”的极致
服务理念，全面推进“一次办结”服
务升级，搭建起“科技赋能、流程优
化、标准升级”三位一体的全流程
服务机制，真正实现业务办理“少
跑腿、好办事、一次成”。

■新快报记者 张晓菡

两度递表港股未果后，户外品牌伯希和的母公司更名奔赴自然户外运动集团股份有限公司（下称“奔赴自然”）
再次提交上市申请。尽管公司营收从2023年的9.08亿元狂飙至2025年的27.93亿元，但净利率却逐年下滑，这
背后，是公司“烧钱营销换增长”蚕食了利润空间。引人关注的是，奔赴自然在未足额缴纳员工社保公积金的同时，
却向股东进行了大额分红。

5月以来，招银理财、光大理财、华夏理财、苏银理财等多家头部银行理财公司密集发布公告，批量提前终止存续期理
财产品，年内相关产品退场数量持续攀升。与此同时，银行理财市场在2026年4月迎来超季节性爆发，规模增量显著高
于近年同期均值，市场呈现“产品退场”与“规模增长”并存的复杂格局。 ■新快报记者 范昊怡


