
交通银行日照分行理财经理张传玺
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一个月时间掌握

200 多位客户情况

刚做理财经理的时候，张
传玺的工作量陡增，因为他需
要在短时间内，把 200 多位客户
的性格、理财投资的习惯等资
料了解清楚。所以，刚做理财经
理的前两个月，他每天都提前
半个小时上班，每天晚上加班
到九点以后才离开。

“刚刚接手的客户对我不
熟悉，在这种情况下，不可能信
赖我的服务，所以我每天都把
时间都放在这些客户身上，发
信息、打电话、见面，一点一滴
地让他们认识我、信任我。”张
传玺说。

在一个月内，张传玺摸清
了这 200 多位客户的理财习惯。
接下来的一个月，他同所有的
客户建立了联系，“当原来的这
些老客户，从对自己经验不足
的怀疑，到开始给我打电话咨
询相关的理财规划的时候，我
心里特别高兴，终于有一种被
人认可的感觉。激励自己更加
努力地去服务客户。”张传玺
说。

耐心讲解理财知识

真诚打动潜在客户

张传玺做理财经理的时间
不长，才半年多，“之前的客户

都是上一代理财经理维护的，
后转交给我。所以我对自己亲
自争取的第一个客户的印象十
分深刻。”

那天，张传玺提前来到银
行，准备开始一天的工作。“有
一个 60 多岁的女士满脸不高兴
地坐在大厅排号。我就过去询
问她是要办理什么业务。”张传
玺说。“她就跟我聊起来，说买
的股票又赔钱了。我跟她聊天
知道，她在其他银行买了股票
和基金，大约得有 30 万的投资，
但是几乎没赚到钱，反而赔进
去六七万。”

张传玺从聊天中慢慢了
解，这位女士虽然已经进行了 4

年的股票、基金投资，但她对这
些投资了解得很少。基本上就
是周围邻居、朋友买什么，她就
跟着买什么。“我就跟她分析了
现在情况，跟她介绍了‘鸡蛋不
能放在一个篮子’的道理，教她
如何对自己的资产合理配置。”
张传玺说。

“她特别感谢我，留了我的
电话，之后一有什么对金融不
懂的问题，就打电话咨询我。大
约过了几周，她就把资产全转
到我这里，希望我能给她做理
财规划。”之后张传玺从客户的
角度出发，了解到她的资金主
要为了养老，这样的投资应该
以稳健为主，就给对方推荐了
低风险的理财产品。现在这位
客户已经成为张传玺的固定客

户，“争取到这个客户，对我影
响很大，有客户愿意信赖你，就
是对我们理财经理最大的肯
定。”张传玺说。

提醒不要人云亦云

适合自己的才最好

张传玺建议客户，在资产

配置上一定不要人云亦云，而
是要选择最自适合自己的。“很
多客户在讲资产配置时，往往
是按照标准的资产配置衡量
的。

拿过来一张美国人讲的资
产配置的表格，并以此奉为圣
书，这种方式是不可取的。”他
说，因为每个人都是不一样的，

每个人对于资产保值增值，人
身保障、资金流动性等多个方
面的需求是不同的，所以导致
每个人的资产配置，在需求的
倾向上是不同的。

“所以，不管买理财、买保
险、买基金、买股票还是买黄
金，适合自己的产品才是最好
的。”他说。
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高大帅气的张传玺，是交通银行的沃德理财经理。刚开始做理财经理时，工作量陡增，但他毫不畏惧，一个月内就掌握握了 200 个
客户的投资理财习惯和家庭资料。他真诚而又耐心地对待前去银行的每一个客户，因此吸引了不少潜在客户。他提醒投投资者，在资产
配置时，一定不要人云亦云，一定要选择最适合自己的。

张传玺（右一）向客户谈论投资情况。

交通银行日照分行：

发发挥挥““全全牌牌照照””优优势势，，提提供供优优质质金金融融服服务务
交通银行(全称：交通银

行 股 份 有 限 公 司 ) 始 建 于
1908 年，是中国近代以来延
续历史最悠久最古老的银
行，也是近代中国的发钞行
之一。现为中国五大银行之
一。交通银行是中国境内主
要综合金融服务提供商之
一，并正在成为一家以商业
银行为主体，跨市场，国际化
的大型银行集团，业务范围
涵盖商业银行，投资银行，证
券，信托，金融租赁，基金管
理，保险，离岸金融服务等诸
多领域。

1987 年重新组建成全国
第一家股份制商业银行，分
别于 2005 年，2007 年先后在

香港、上海上市，是第一家在
境外上市的国有控股大型商
业银行。中华人民共和国财
政部，香港上海汇丰银行有
限公司，社保基金理事会是
交通银行前三大股东，共持
有交通银行 59 . 44% 的股份。
交通银行旗下全资子公司包
括交银国信，交银保险和交
银金融租赁，控股子公司包
括交银村镇银行。

此外，交通银行还是江苏
常熟农村商业银行的第一大
股东，西藏银行的并列第一大
股东。交通银行日照分行于
2012 年 7 月 16 日正式开业。

交通银行日照分行位于
泰安路东首 8 9 号——— 君泰

地 王 豪 庭 东 座 ，营 业 面 积
1000 多平方米，设有营销服
务区、交银理财区、沃德客户
理财服务区、自助服务区等
多个服务区域。

其中，沃德客户理财服
务区为高端客户开辟了“一
对一”零距离服务，提供个性
化理财方案，让客户尽情享
受一站式的金融服务。

交通银行入驻日照后，
将充分发挥交行“全牌照”的
经营优势，突出财富管理特
色，为企业和市民带来更优
质的金融服务，为日照经济
社会发展提供有力的金融支
持，以实际行动支持地方经
济建设。

交通银行从便民角度出发，在 ATM 机旁设置了免费装钞袋。

丰丰沃沃共共享享 厚厚德德载载富富
一对一、面对面提供全方位金融服务

2005 年，交通银行推出专
为高净值客户打造的金融服
务品牌——— 沃德财富，传承了
百年交行始终如一的财富管
理精神，意在表达以服务之

“德”创财富之“沃”。
沃德财富从《易经》的“地

势坤，君子以厚德载物”中衍生
出“丰沃共享、厚德载富”的品
牌理念，是一种对待财富的态
度，更是一份坚如磐石的承诺。

品牌符号“ OTO ”，源自

“ ONE TO ONE FOCUS
MAKES MORE ”，诠释出沃
德财富以全球视野和国际化
智囊团队为支撑，一对一、面
对面、团队协作为您提供全方
位的金融服务。

历经数年洗练，沃德财富
更加懂您所想，从最初主张

“把财富放在更佳位置，助您
成就下一个成就”到今天坚信

“财富为您规划，人生如您所
愿”，沃德财富与您的财富共

同成长，在六大专属服务的基
础上，更佳关注您的独特需
求。

我们深知，财富不止是一
个账户，它承载着人生每个阶
段中不同的梦想，关于事业、
成就、亲情、价值……，沃德财
富通过“一对一”地深入了解
您的需求、偏好与期望，为您
量身定制个性化的财富规划
方案，助您成就财富之上的人
生所愿。

交通银行推出

薪金理财 A 款产品
交通银行推出的“薪金理财 A

款”产品，具有投资起点低、自动约
转、收益高等特点。每月根据客户
设定的金额自动转入一年期零存
整取账户，到期后根据客户需求自
动转活期或转存一年内定期，同时
零存整取一年期满即赠送客户一
笔网银渠道转账手续费减免优惠。

优势一：月月都扣款，工资溜
不掉！薪金理财 A 每个月都会固
定日期，从您的储蓄卡里扣除您选
择固定的金额，最低 100 元。小金
额也能理财。

优势二：一浮到顶，基准百分
之十！薪金理财 A 产品执行人行
标准零存整取利率上浮百分之十

的利率。
优势三：足不出户，理财无忧！

该产品定期自动扣除，一次签约完
成，无后续操作。免去您“去银行办
业务太麻烦了！”的苦恼。

优势四：活动层出不穷！优惠
活动等你参加！

1 赠手机话费：2014 年 4 月 30

日之前，签约且首次扣款成功的代
发工资客户，即可获赠最低 10 元，
最高 50 元的手机话费，限 50 万
份，先到先得。

2 一年期满后，立即获赠一笔网
银渠道异地转账手续费减免优惠！

3 当场办理，还有神秘礼物赠
送。
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