
工行日照分行财富经理宗伟深受客户信赖
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工行日照分行高端客户服务部
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听说客户患病

帮忙预约医院

2013年，宗伟荣获福布斯·
富国2013中国优选理财师华北
及环渤海赛区前40名。她常说：
理财工作是有窍门的。窍门就是
以全部的热情和发自内心的诚
恳去对待每一位客户，千方百计
为客户提供方便、快捷、细致、周
到的服务。凭着一份对工作的执
着，她在工作中努力学、认真听，
很快便把推介型服务转变为深
层次的、面对面的需求型服务，
从应答式的服务意识转变为丰
富的应变力和思考力。在担任财
富经理的日子里，她设身处地的
为客户度身订制理财方案，使客
户受益匪浅。

记得有一位客户以前经常
来银行办理转账汇款业务，且金
额一般较大。作为财富经理，职
业的敏感性使她感觉客户可能
是工行的高端客户。由于其经常
办理跨行汇款业务，根据业务特
点，宗伟为其介绍并办理了具有
汇款优惠功能的商友卡及网上
银行，为客户节省了汇划费用，
缩短了汇划时间，客户非常满
意。

一次偶然的机会，在与这位
客户沟通时得知她身体不好，需
要去济南省立医院做治疗。宗伟
就动用所能利用的关系帮她联
系并预约专家医生，客户痊愈
后，来到网点对她表示感谢，并
咨询基金方面的问题。

原来客户前几年买的几只
基金，现在亏损接近20%，问宗

伟有什么好的办法可以解套。宗
伟就帮客户分析亏损主要原因，
并根据客户情况进行了基金调
整。经过1年多的时间，客户整体
盈利水平在20%以上。后来，客
户将自己在他行存放的资金全
部转入工行，并成功签约成为工
行的私人银行客户。在客户资产
增值的同时，她们也成了无话不
谈的好朋友。

真诚提供服务

积累客户群

在工作中，宗伟信奉着“服
务为本，客户至上”的职业理念，
将客户视为知心朋友，以最优质
的服务、最真诚的微笑，想客户
之所想，急客户之所急，以真诚
与热情赢得客户。无论是办理业
务还是在日常生活中，她都主动
为客户提供力所能及的帮助，悉
心体察客户的每一个需求，发自
内心地为每一位客户提供优质
的服务，在交往中把自身的人格
魅力和优质文明服务的无穷魅
力充分展现出来。

随着理财知识的不断丰富，
宗伟可以针对客户的不同需求
及风险偏好为客户设计不同的
理财方案。客户李先生在工行存
款500万元，一直都存为定期，收
益率偏低。针对这一情况宗伟利
用两天时间为客户制作了一份
详细的理财建议书，尤其针对客
户目前在工行的资金进行了合
理的分配。仅半年的时间就使客
户收益率比原先提高了数倍，客
户赞不绝口的同时，更是成为了
宗伟的“铁杆”客户。

就是这样，采取“为客户理
财，提供满足客户需求的个性化
金融服务”的理财思路，使宗伟
逐渐维护和发展了一批忠诚的
客户群。无形之中，宗伟把“温馨
服务”实实在在的带给了客户。
久而久之，一批批的客户逐步成
为了工行的“黄金客户”。

客户有烦心事

愿意找她倾诉

宗伟告诉记者，有客户甚至
在生活中遇到了困难也习惯给
她打个电话，问问怎么处理。跟
客户成为朋友之后，会经常一起
聊聊家常，客户也会倾吐一下最
近不顺心的事儿。宗伟的手机总
是24小时保持开机状态的，就怕
晚上会漏掉客户的电话，没能及
时的帮忙解决。

“做理财，是一项良心活，有
很多客户都是拿着全部的积蓄
来理财，我不能为了营销指标而
卖产品！为客户做的理财规划到
底是不是最适合的，要常反问自
己这样的规划如果换成自己，会
不会满意！”宗伟说。

“从她工作到现在的老客
户，几乎都没有流失，从没有因
为她的工作不到位而和银行终
止合作的。宗伟维护的这些客户
资源都非常的稳定，每天的新增
客户也很多。”高端客户服务部
的李总向记者介绍。

宗伟说：“工商银行倡导的
是做‘您身边的的银行，可信赖
的银行’，而我践行的是要做客
户身边的理财师，值得信赖的理
财师！”

本报记者 许妍 实习生 边庆瑜

1983年出生的宗伟，2007年毕业于山东经济学院，同
年进入中国工商银行日照分行工作，可以说是地地道道
的工行人。回首7年的工作历程，从综合柜员到个贷经
理、再到理财经理、财富经理。一个个成长的脚印，一次
次角色的转换，在为宗伟带来新的挑战和机遇的同时，
也真实地记录了一个年轻人不断完善、不懈奋斗的成长
轨迹。

7年来，宗伟将满腔热情倾注在她所热爱的个人金
融业务这片沃土上，用自己的真诚和爱心善待着每一位
客户；用实际行动履行着“视客户为亲朋”的誓言；用自
己的青春谱写着动人的生命乐章……

工商银行日照分行高端
客户服务部成立于 2013 年 11
月 ，配 有 人 员 4 名 ，具 有
AFP 、CFP 等专业资格。他们
秉承“诚信相守，稳健相传”的
经营理念，重点为私人银行客
户提供全方位财富管理服务、
独享的高附加值非金融服务，
帮助客户在瞬息万变的经济
时代轻松享受财富生活之趣。
业务范围涉及保险、基金、证
券投资、个人贷款等理财服
务，可全面满足客户的财富生

活需求。
工行高端客户服务部，传

承创新、载誉进取，与您智诚
相伴，创造更多传世财富。

私人银行服务体系涵盖
资产管理、另类投资、全权委
托、顾问咨询、财务管理、跨境
金融、财富传承和增值服务等
八大系列：

◆资产管理服务：提供包
括信托计划、基金专户、券商
资产管理计划、高端个人保
险、银行理财等各类产品。

◆另类投资服务：向私人
银行客户提供包括实物产品、
文化产品以及特定金融和实
物产品及其权利等投资产品。

◆全权委托服务：接受客
户资金全权委托，投资集团内
审批通过的各类金融产品，实
现客户资产的保值和增值；接
受客户资产的受托，为客户遴
选符合要求的集团内审批通
过的各类金融产品并进行推
介，代为执行投资。

◆顾问咨询服务：为客
户、家族及其相关企业等提
供投融资顾问、募资顾问、高
端个人理财顾问、私人资产
评估和综合授信顾问、融资
租赁顾问、退休财务规划顾
问等综合化、一体化的金融
服务。

◆财务管理服务：向私
人 银 行 客 户 提 供 现 金 管 理
型、资产管理型、融资型、资
产流动性型、风险管理型、税
务管理型等财务管理业务。

◆跨境金融服务：向私
人银行客户提供境外财务管
理、境外资产管理、跨境投融
资、境外投资银行、移民金融
服务、留学金融服务等金融
解决方案服务。

◆财富传承服务：为客户
提供全球范围的资产保护和
资产传承的服务，提供信托基
金运作、保险服务运作、遗产
安排等多种形式的服务。

◆私人增值服务：向私人
银行客户提供客户资信证明、
法律顾问、艺术品鉴赏和保
管、继承人教育私人增值服
务。

工行推出理财新品种

——— 工银薪金宝

我行发行工银薪金宝货币
市场基金是一种收益与资金流
动兼顾的理财产品。其产品便
捷流动性可与活期媲美，其收
益不输与定期存款。

工银薪金宝产品是三种费
率为零，认购费、申购费、赎回费
均为零。首次认购或申购最低起
点金额100元，追加认购最低金
额、申购最低金额均为1元，单笔
赎回最低份额1份。该基金账户
最低基金份额余额为1份。

我们熟知工行灵通快线T+
0和工银货币基金T+2，而工银
薪金宝货币基金的流动性体现
在支持T+1赎回到账，申购T+1

计息。工银薪金宝流动性介于
灵通快线与工银货币二者之
间，收益也是介于二者之间。

工银薪金宝投资于短期货
币工具，如国债、央行票据、商
业票据、银行定期存单、企业债
券、同业存款等。工行首家由基
金公司与银行系统升级对接的
理财产品，运作系统零风险，专
为工行 4亿客户设计“私人定
制”购买放心的薪金宝货币基
金。流动性强、科学安排投资时
间、确保投资效率，打造工行专
属的现金管理工具。

工银薪金宝货币基金适宜
的客户群体广泛，无论是准星
级客户还是高端七星级客户均

可以适宜购买。
如果您是刚刚步入社会参

加工作年轻人，每月工资收入
不高，但每月花销也不少，剩
余资金不多，投资工银薪金宝
货币基金，从百元开始一点一
滴逐步积累，存入期限自在灵
活。

如果您是准备手中资金用
于购买住房，但不知何时需要
办理手续缴纳房款，可大笔资
金闲置存放活期存款又感觉不
存高息存款吃亏。

选择工银薪金宝您可以打
消这些顾虑，看好住房定下之
后，今天到银行办理赎回手续，
明天早上所需资金即可到达银
行账户卡中，到购买住房办理
手续刷卡就可以完成房款支
付，既方便又不动用大笔现金
周转不安全因素，同时在存放
期限内享受收益最大化。

如果您是经商者每天手中
流量资金较多，闲置时间为一
周或不超过一个月，安排好使
用与支取时间，选择工银薪金
宝可获取较高收益。

总之，我行发行工银薪金
宝货币基金安全性相对较高，
具有“准储蓄”优势，也是银行
存款替代品，属于现金管理工
具，也是投资周转资金闲置期
最好的避风港。

中国工商银行日照分行理财经理宗伟。
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