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沈洪冰，34岁，本科学历，中级
经济师，研究生在读，金融理财师

（AFP）持证人。自2002年供职于中国
农业银行聊城分行工作，银行从业
经验11年，从事过会计、信贷、理财
等工作，2009年10月份取得AFP资格
认证，目前共管理个人客户184位，维
护客户年日均存款1127万元。

客户家庭情况：私营业主张先生40
岁，太太38岁。家里有一对儿女，女儿读
高中三年级，儿子读初中三年级。张先
生夫妇共同经营一家批发门店，每年净
收入丰厚。夫妻名下共有四套自有房
产。张先生负责对家庭财产进行规划，
其为人比较低调，始终采取保守的投资
方式，以国债和定期存款为主。夫妻名
下房产均为全款购置，家庭无负债。

了解到客户的这些情况后，客户按
照我给出的理财建议，做出了如下的理
财调整：

1 .该客户夫妻双方名下拥有房产
均为全款购置，可适当考虑采用贷款
形式，在农业银行申请以私营业主经
营为用途的房产抵押贷款 (房抵贷 )，
缓解从事经营事业可能出现的现金流
不足的问题。2 .张先生和太太已经在
公司参加社会医疗和养老保障，夫妻
俩打算在60岁时退休。因此该客户又
购买了部分商业养老保险，同时进行
定期定投来补充养老金，以达到退休
后旅游、休闲、保健、医疗支出的费用
不断增加的要求。

3 .客户家庭为四口之家，家庭收入
主要来源于夫妻所经营门店，女儿需要
家庭资助完成学业，儿子需要成家立业
的规划，且张先生经常出差，在儿女经
济尚未独立之前，为规避家庭的重大风
险，利用保险的杠杆原理，客户购买了
与农行合作的银保产品，以保障终身意
外和重大疾病的威胁。

4 .针对其经营的活期存款，我们

采用农行的安心快线天天利滚利的理
财产品，使客户存款收益率由0 .35%提
高2 .3%，针对部分定期存款的理财需
求我们采用农行金钥匙人民币理财产
品收益率以4 . 7%达到超过定期三年
4 .25%的理财需求，同时理财产品还可
在未到期时办理质押贷款以解燃眉之
急。

通过以上调整，客户张先生达到了
对家庭流动资产进行增值，同时还保证
了所从事批发业的正常经营所需资金
的问题，并满足了对子女教育成长的资
金和夫妻二人养老资金进行规划的理
财目标。

丈夫陈先生今年34岁，本科学历，从
事企业财务工作。妻子,今年30岁，研究
生学历是国家公务员，女儿4岁。在通过
我给出的理财方案执行后，提前实现了
换房规划，卖掉手中现有的房子，再添
一部分钱，贷款购买一套价值百万元的
大平方的复式楼房。实现了教育规划：
为孩子建立一个专门账户，专款专用，
每月将结余中的800元投资于年收益8%
的基金定投，在15年后可累积的教育费
用，可以实现届时国内大学教育费约需
30万元的要求。实现了保险规划，陈先生
选择了“分红两全保险+重大疾病+意外
伤害+意外伤害医疗+补充社保”形式的
银保产品，交费方式可设为月交，保险
期限设定为10年，身故受益人约定为自
己的父母，以覆盖出险后购房时所欠的
房贷余额，为自己及家人提供了一个坚
强的保障计划，。

理财师简介：

理财案例：

王青蕊，金融理财师(AFP)，1998年7月毕业
于山东财政学院国际经济系，本科学历，经济学
学士，同年在中国农业银行阳谷县支行参加工
作，系统地学习为工作积累了坚实的知识基础，
十年的一线工作经历使我积累了丰富的与客户
沟通的经验，工作中，先后通过了公共基础、个
人理财、基金销售、个人客户经理等银行业人员
从业资格考试，掌握了现代金融从业人员应有
的知识和技能；2011年从事理财管理工作，为使
自身有更高的专业技能，后又通过了金融理财
师(AFP)资格认证。

理财师简介：

我我认认为为，，一一个个优优秀秀的的理理财财师师应应该该首首
先先是是一一名名““全全科科大大夫夫””，，负负责责对对客客户户理理财财
的的整整体体规规划划，，而而不不是是具具体体到到某某一一类类理理财财
产产品品的的分分析析师师。。其其次次，，理理财财师师需需要要用用热热
情情，，积积极极主主动动了了解解客客户户的的真真实实需需求求，，用用
专专业业的的知知识识和和实实践践经经验验量量身身定定制制出出理理
财财方方案案，，帮帮客客户户算算明明白白““理理财财账账本本””。。同同
时时，，在在理理财财规规划划执执行行的的过过程程中中，，要要根根据据
外外部部经经济济指指标标的的变变化化，，以以及及客客户户自自身身的的
情情形形作作出出应应变变和和调调整整。。

在在我我接接触触的的客客户户中中不不乏乏有有民民营营企企
业业高高管管，，属属于于典典型型的的高高现现金金流流和和高高资资产产
净净值值客客户户。。其其中中一一位位客客户户是是私私企企老老板板
娘娘，，喜喜欢欢高高品品质质的的生生活活，，注注重重外外表表形形象象
及及内内在在修修养养，，在在忙忙碌碌工工作作之之余余，，喜喜欢欢通通
过过旅旅游游等等方方式式放放松松心心情情，，享享受受生生活活。。了了
解解到到客客户户这这些些喜喜好好后后，，在在特特殊殊节节日日，，如如
三三八八节节等等，，约约客客户户听听商商务务礼礼仪仪讲讲座座，，有有

机机会会时时约约客客户户一一起起旅旅游游，，与与客客户户建建立立了了
深深厚厚的的友友情情。。在在聊聊天天过过程程中中，，了了解解到到该该
客客户户持持有有大大量量的的股股票票，，风风险险较较大大，，便便建建
议议其其适适当当降降低低持持有有股股票票数数量量，，运运用用变变现现
资资金金进进行行金金融融投投资资以以便便分分散散持持有有单单只只
股股票票带带来来的的风风险险，，成成功功为为他他们们规规避避了了风风
险险。。后后来来，，这这位位客客户户一一次次性性买买了了550000万万的的
理理财财产产品品，，这这位位客客户户跟跟我我说说：：““在在我我认认识识
的的这这么么多多银银行行人人中中，，你你的的服服务务最最贴贴心心，，
最最专专业业，，把把钱钱交交给给你你打打理理，，我我放放心心！！””这这
几几年年来来，，这这位位客客户户一一直直是是农农行行的的忠忠诚诚客客
户户，，有有时时存存款款过过千千万万，，她她说说，，把把钱钱放放在在农农
行行，，她她最最放放心心。。

与与客客户户建建立立良良好好的的互互相相信信任任关关系系，，
对对理理财财产产品品做做到到全全程程关关注注，，立立足足于于家家庭庭
阶阶段段和和家家庭庭状状况况的的考考虑虑，，做做好好高高风风险险和和
低低风风险险的的有有机机搭搭配配，，让让客客户户收收获获丰丰厚厚，，
我我认认为为，，这这才才是是理理财财的的精精髓髓

理财案例：

辛赤霞，38岁，农业银行聊城开发区支行
营业部主任，金融理财师(AFP)，18年银行从业
经验，先后从事过柜员、主管、大堂经理、网点
主任等岗位，2010年取得金融理财师资格，并
持有基金销售资格证书、保险代理从业资格
证书。工作中，她认为“责任心”是基础，适合
客户的方案才是最好的方案。她始终坚持诚
实守信、实事求是的原则，尊重客户的意愿，
帮助客户了解自身风险偏好，合理确定理财
目标，选取合适的金融产品实现资产的保值
增值。

在在实实际际的的工工作作中中，，她她致致力力于于做做好好客客
户户对对理理财财业业务务的的认认知知和和接接纳纳，，通通过过系系统统
内内平平台台为为我我行行广广大大客客户户传传递递理理财财信信息息。。
她她认认为为““理理财财””不不仅仅仅仅是是高高端端客客户户的的需需
要要，，也也是是普普通通老老百百姓姓的的真真实实需需求求。。理理财财
贯贯穿穿生生活活的的各各个个方方面面、、各各个个阶阶段段：：短短期期
的的日日常常消消费费，，中中期期的的物物质质、、精精神神方方面面的的
投投资资，，长长期期的的养养老老、、防防意意外外疾疾病病等等都都需需
要要以以良良好好的的心心态态专专业业的的角角度度去去规规划划。。

高高端端客客户户随随着着经经济济市市场场的的活活跃跃，，
客客户户对对资资金金的的流流动动性性要要求求越越来来越越高高，，
现现在在各各家家银银行行都都有有多多款款短短期期理理财财产产
品品，，客客户户的的选选择择余余地地很很大大，，有有的的客客户户已已
经经形形成成了了固固定定习习惯惯。。我我行行贵贵宾宾客客户户李李
先先生生平平时时忙忙于于业业务务发发展展，，对对于于闲闲置置资资
金金没没有有太太多多的的规规划划。。我我行行私私人人银银行行专专
享享““天天天天利利滚滚利利””理理财财产产品品推推出出之之初初，，
就就向向客客户户详详细细介介绍绍了了该该产产品品的的特特点点，，
客客户户从从开开始始的的不不了了解解婉婉拒拒到到主主动动咨咨
询询，，她她都都坚坚持持以以最最专专业业和和最最诚诚恳恳的的态态
度度给给予予了了讲讲解解，，并并指指导导客客户户学学会会在在网网
上上银银行行操操作作，，李李先先生生不不仅仅自自己己熟熟悉悉并并
养养成成了了下下午午55点点前前归归拢拢资资金金的的习习惯惯，，并并
影影响响了了他他部部分分群群体体也也在在逐逐步步成成为为我我行行

理理财财产产品品的的忠忠实实客客户户。。
普普通通客客户户
相相比比过过往往的的基基金金产产品品，，理理财财基基金金的的

出出现现填填补补了了普普通通投投资资者者低低风风险险理理财财空空
白白。。该该短短期期理理财财基基金金基基本本类类似似于于原原有有的的
银银行行3300天天理理财财产产品品。。贴贴近近中中小小投投资资者者需需
求求，，零零费费用用、、低低风风险险，，其其购购买买门门槛槛为为11000000
元元，，远远低低于于市市场场现现有有银银行行理理财财产产品品的的55万万
元元起起的的门门槛槛。。风风险险较较低低，，兼兼具具了了理理财财产产品品
的的收收益益优优势势和和货货币币基基金金的的良良好好流流动动性性。。
投投资资者者可可实实现现零零成成本本进进出出，，从从而而促促使使更更
多多的的普普通通投投资资者者可可以以参参与与到到理理财财退退伍伍
中中。。她她根根据据客客户户的的风风险险属属性性结结合合实实际际情情
况况，，及及时时把把这这款款新新的的理理财财产产品品介介绍绍给给广广
大大普普通通客客户户，，收收到到了了良良好好的的效效果果。。

年年青青一一族族
有有个个年年轻轻的的朋朋友友一一直直注注重重““钱钱是是挣挣

来来的的不不是是攒攒来来的的””理理念念，，每每个个月月的的收收入入
都都拿拿去去消消费费，，是是个个标标准准的的““月月光光族族””。。经经
过过与与朋朋友友的的充充分分沟沟通通，，他他把把每每个个月月收收入入
的的3300%%做做了了农农行行自自动动定定期期转转存存和和债债券券型型
基基金金定定投投，，2200%%做做了了农农行行的的““存存金金通通””，，日日
积积月月累累，，他他有有了了小小小小的的一一笔笔财财富富，，达达到到
了了攻攻((挣挣))防防((攒攒))结结合合。。

理财师简介：

理财案例：

通过梳理客户资料发现，客户王女
士，是一名个体工商户，在我行金融资
产等级为金卡客户，年日均金融资产60
万元左右。但根据赵书平以往对此客户
的了解，其金融资产远远不止这些，通
过与网点主任商议，决定上门拜访，了
解客户需求。通过了解得知，客户日常
周转资金不是很多，大部分闲置资金存
放在某银行，全部为定期存款。得知这
一信息后，赵书平积极向客户推荐了我
行的“金钥匙”理财产品，并通过收益率
对比，使客户明白了购买我行理财产品
的收益远远高出其在某银行的收益，并
深得客户认同。通过近一年时间的努
力，客户陆续将其存款600多万元转移
到我行购买理财产品。

客户李先生是我行一金卡客户，赵
书平通过了解发现，客户资金使用季节
性较强，并且在旺季时资金交易量大，
资金有时候闲置，也可能存在资金缺
口。通过一次客户活动向客户发出要
邀，在客户活动过程中，赵书平与客户

进行了面对面的真诚沟通，发现客户在
几家银行分别存有结算性资金，交易
淡季时李先生也没有对其资金作出合
理安排，交易旺季时存在部分资金缺
口。赵书平及时向客户推荐了我行的

“金钥匙”理财产品，对李先生交易淡
季时的闲置资金进行规划，同进又向
客户介绍了我行的白金贷记卡产品，
并介绍了办理此项业务的相关条件、
标准。客户遂将其在他行的流动性资
金转移到我行购买开放式理财产品，
既提高了客户收益，又使客户升级为
白金卡客户，成功为客户办理了一张
额度为20万元的白金贷记卡，解决了
客户短期资金融通的需求，李先生表
示非常满意。

赵书平体会到，不同类型的客户
有不同的需求。这就要求我们客户管
理人员要做有心人，要善于发现客户，
关注客户需求。只有想方设法满足客
户需求，才可能得到客户的理解和信
认。

理财案例：

赵书平，1993年进入农行工作，曾从事前台
柜员、会计主管、支行财务会计核算、统计员等
职。2009年-2011年，先后通过金融理财师(AFP)、
国际金融理财师(CFP)等专业认证，并取得基金
从业资格、理财从业资格等证书。

2011年成为东阿县支行个人金融部理财中
心主任，从事支行理财业务团队建设以及客户
关系维护等工作。通过大量的调研和组织工作，
积累了丰富的团队建设和客户关系管理经验。
从事理财中心主任以来，始终坚持“以客户为中
心，以满足客户需求为目标”的工作宗旨，指导、
配合网点理财经理从事客户关系维护，通过定
期约见、节日拜访、组织客户活动等形式，向客
户推荐专属理财产品----“金钥匙”理财产品。
通过推荐这一主打产品，夯实客户基础，扩大贵
宾客户群体。到2013年6月末，管理金融资产50
万元以上客户178户，金融资产2 . 04亿元。

理财师简介：

2013聊城明星支行、明星理财师展示报道(上)

T052013年8月16日 星期五

编辑：张召旭 组版：郑文

今日聊城

理财·特刊


	lT05-PDF 版面

