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增长极一：协同优势是中信财富管理的最大优势

2020年3月，中信银行提出“打造客户首选财富管理
主办行”，正式将财富管理作为其零售战略，并于2020年
12月底，携手中信证券、中信建投证券、中信信托、华夏基
金、中信保诚基金、中信保诚保险等15家集团金融子公司
跨年升级“中信幸福财富”品牌。依托集团综合金融优
势，为客户提供专业的资产配置、开展全生命周期的财富
管理服务。

中信集团副总经理、中信银行副董事长、行长方合英
在业绩发布会上强调：“集团协同”是中信银行最大的优
势。中信优享+平台是中信集团面向C端用户的数字化
协同平台，目前由中信银行负责运营，已覆盖各子公司用
户达4亿户，其中1.15亿用户已在该平台注册。此外，集
团15家金融子公司可投资资产600万以上的高净值客户
数超过10万户。

增长极二：优质的客户基础推高财富管理“风向标”

零售AUM(个人客户金融管理资产，一般不含股票市
值)这一指标，仍然是大多数股份制银行财富管理最为看
重的风向标。2020年，中信银行零售AUM2.3万亿，排名
股份制银行第三名。

客户基础与AUM是相互依存的关系。2020年，零

售客户总数11088万人，三年复合增长15%。此外，年报
显示，中信银行私人银行客户已有5.1万户，同比增长
22%，这说明中信银行零售高净值客户总量具有优势，价
值贡献地位稳固。

同时，中信银行在2020年显现出获客入口增多、客户
关系粘性高、客户价值潜力大的特点。

增长极三：“全财富管理”增强与客户“新粘性”

今年中信银行提出了“全财富管理”概念，即以客
户的需求为链条，通过深化“主结算、主投资、主融资、
主服务和主活动”的客户关系，增强与客户的粘性。全
功能财富管理包含了全客群，不仅对管理资产在50万
以上的客群，也延展到全部具有财富管理需求的人群；
产品全生命周期管理，面向全市场打造开放式产品平
台，中信银行也是业内第一家引进其他银行理财子公
司产品的机构。

增长极四：细分客群服务 长尾效应厚积薄发

一直以来，中信银行深耕细分市场，具备细分客群服
务的优势：如一老一小，私人银行，出国金融，信用卡商
旅，私人银行等细分客群的服务体系已经完善，并筑起了
细分客群领域的“护城河”。

具体而言，中信银行出国金融服务客户21年，已建成

线上开放式平台，累计沉淀优质用户超2000万，客户超
760万户，首家推出不占用客户购汇额度的线上留学汇款
产品、美国独家签证代传递业务、英国使馆官员上门的

“如意签”，都已成为战略大单品。

增长极五：技术进级焕发新颜，开放平台成为清流

2020年，中信银行推出开薪易，预示着开放银行进入
一个成熟的平台期。据了解，中信银行与超过60000家
企业结缘，获得了30000+中小企业的青睐，FESCO、河
钢、苏宁易购、一心堂等名企平台都成为中信银行的业务
伙伴。

除了与企业的开放合作，中信银行围绕着党建、安
居、车场景的建设，通过开放平台触达更多的合作伙
伴，并促进“开放”不断迭代优化，从而实现了持续的

“破圈”。

增长极六：数字化赋能，规模增长步入全新里程碑

中信银行党委委员、业务总监吕天贵在业绩发布会
上表示：将进一步加大数字化转型的资源投入以及推动
力度。目前，中信银行已制定零售数字化转型规划，即围
绕客户旅程重塑、生态场景建设、全渠道协同/超渠道覆
盖、超个性化客户经营体系和数字化管理与运营五大战
役，已完成19项零售重点业务线上化。 文燕

看中信银行2020年报，财富管理将成为中信银行新“增长极”
中信银行2020年年度业绩发布会近日召开。年报显示，敏捷组织、协同效应、数字化赋能、生态场景、开放银行等互联网时代

的内容与零售业务交相辉映，代表了中信银行零售业务的新型发展观，即以日益亲密的用户关系推动中信银行迎来新的扩张期。

据悉，中信集团已明确提出“打造集团统一的财富管理品牌，提高集团在财富管理领域的综合竞争力”；中信银行也将加强战略

投入，计划2023年，将零售打造成为盈利第一大板块。

“白马悠悠拉玉辇，将军风发列在前。”中信银行称，日益坚实用户基础将拉动中信银行的业绩驶入快速道。2020年，中信银行

零售业绩逆势上扬，零售营业净收入同比增长11.7%，形成业务发展六大增长极：

2018年 8月，郑某从音王离
职。辞职理由是：在深圳的叔叔
生病了，要前往照顾。老板几经
挽留后同意了，还特地设宴告别。

公司方面也想着，这个由公
司一手从助理培养起来的技术骨
干，可能不久后会返回公司。双方
还签订了顾问协议，公司每月支付
其8000元顾问费。看起来，这是
老板和高管分别时的和谐画面。

可事情没那么简单。
郑某走了，还带走了一个载

有“最佳的压缩器”技术等相关资
料的“加密狗”U盘。这是公司的
核心技术之一。2015年，音王组
织研发紧凑型数字调音台项目，
其间由德国工程师乌里研发了

“最佳的压缩器”技术。根据约
定，相关技术及成果均属商业秘
密，研发成果归本案被害人所有。

凭借该技术，2016年初，音王
研发出了全球第一台紧凑型数字
调音台。音王的数字调音台产品
于2019年获得国家工信部和中
国工业经济联合会颁发的“制造
业单项冠军”产品证书。

郑某带着核心技术资料离
职，这显然是违反保密规定的。
此前，郑某和公司签署的劳动合
同、竞业禁止协议中有相关规
定。而“一切顺利”的重要原因
是，和他办理工作交接手续之一
的员工，也是同案犯。

2019年 3月，郑某等4人共
同出资在广东注册公司。用带走
的“最佳的压缩器”技术，生产音
王同类数字调音台产品1205台，
给音王造成损失达91.43万元。

公司的工资
公司的技术
公司的客户

“我很后悔。想过有风险，
没想到那么严重，还要坐牢。”
昨天，宁波市中级人民法院一
号法庭被告席上的郑某低头
叹气。

此前，郑某是宁波音王电
声公司研发部门的负责人，很
受老板器重。在公司十几年，
从助理职位一路做到了研发
部门负责人。公司每年安排
他参加各类国际展会、培训，
甚至专门聘请老师辅导他英
文。升职、加薪，这些都不能
让郑某满足，他想用公司的技
术，干一番自己的“事业”。

这起宁波中院首例一审侵
犯商业秘密刑事案件，从上午
8点多开庭，直到下午 2点半
结束。

合议庭评议后认为，被告人
郑某、丘某违反保密义务及权利
人有关保守商业秘密的要求，使
用权利人商业秘密，又用不正当
手段获取权利人商业秘密，给权
利人造成损失分别达 273.43 万
元、91.43万元，分别属于造成特
别严重后果、造成重大损失；被告
人文某、贺某违反保密义务及权
利人有关保守商业秘密的要求，
使用权利人商业秘密，给权利人
造成损失达91.43万元，属造成重
大损失。四名被告人的行为均已
构成侵犯商业秘密罪。

综合相关情节，宁波中院作
出一审判决：以侵犯商业秘密罪，
判处被告人郑某有期徒刑四年，
并处罚金二百万元；判处被告人
丘某、文某、贺某有期徒刑两年、
缓刑两年六个月至有期徒刑一
年，缓刑一年六个月不等，各处罚
金十万元至五万元不等。

记者 王颖 通讯员 钟法

郑某还用移动硬盘带走了3
项技术。

2009年起，音王开发了卡迪
克系列调音台项目，其间研发了

“DSP多音频回音处理方案”等技
术。法庭经审理认为，郑某在2018
年四五月隐瞒了自己利用音王核
心技术试验、生产音王同类产品，
且即将离职的事实，向老板提出将
本来储存于英国的卡迪克技术资
料放于自己处备份。他骗取了上述
3项技术资料后，随即交给丘某筛
选并备份，以备将来生产相关产品
时使用。上述“三项技术信息”亦属
于商业秘密。经鉴定，上述商业秘
密许可使用价值为182万元。

郑某等4个人的“阴谋”，早在
离职前就开始酝酿并实施了。

2016年，他们建起了微信群，
另3人分别是公司的电子工程师
丘某，电子辅助设计师文某，郑某
的外甥贺某。计划开始后，郑某
安排贺某在音王公司学习数字调
音台的安装、生产等技术。

2017年 2月 3月，郑某等人
一直利用音王技术试产样机。在
郑某的授意下，丘某趁工程师乌
里来公司指导工作时，偷偷从对
方的电脑中非法复制了“最佳的
压缩器”技术源代码。用公诉人
的总结是，他们“领着公司的工
资，偷了公司的技术；用着公司的
原料，生产同类的产品，抢了公司
的客户。”

记者从庭审了解到，丘某入
职时的岗位也是助理。入职后，
得到了很好的培养，升职、加薪幅
度都相当大，公司甚至因为其家
庭原因向他发放过补助金。庭审
时，单位方面几次提出，考虑到丘
某是受人蒙蔽而误入歧途，认罪
态度良好、家境困难，恳请法庭能
轻判。丘某如愿意，以后仍可回
单位上班。

丘某表示：“我很后悔，我对
不起公司。”

侵犯商业秘密的
大公司技术骨干

一审被判处有期徒刑四年
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带公司核心技术离职

4人早就酝酿“阴谋”

构成侵犯商业秘密罪


