
理财师简介：
孙丽娜，40岁，金融理财师(AFP)持

证人、经济师，现任建行阳谷支行振兴
分理处理财经理。18年金融从业经验，
具有基金、保险、证券等多项从业资格
证书，她本着“用真心服务客户，用专业
赢得收益”的人生信条，以专业的理财
知识，广泛的客户基础，贴心的理财服
务感动客户，赢得客户的青睐和信任，
成为阳谷支行理财团队的核心人物。在
同事眼中，她爱岗敬业，严谨好学，是良
师益友；在客户眼里，她专业、专注、用
心、用情，是优秀的理财经理。因其优异
表现，先后被评为分行级“优秀行员”、

“客户拓展标兵”、“优秀客户经理”等荣
誉称号。

理财案例：

随随着着经经济济的的发发展展，，客客户户的的资资产产也也在在
快快速速增增长长，，客客户户理理财财呈呈现现多多样样化化需需求求。。作作
为为理理财财经经理理，，除除了了提提供供个个性性化化、、差差异异化化的的
服服务务外外，，更更重重要要的的是是专专业业，，为为客客户户提提供供专专
业业的的财财富富管管理理服服务务，，满满足足客客户户的的需需求求，，才才
能能赢赢得得客客户户的的信信赖赖，，孙孙丽丽娜娜在在理理财财工工作作
中中，，用用真真诚诚服服务务吸吸引引客客户户，，用用专专注注专专业业留留
住住客客户户。。王王先先生生是是柜柜员员推推荐荐给给孙孙丽丽娜娜的的
一一位位潜潜力力客客户户，，在在我我行行个个人人资资产产2200余余万万
元元，，孙孙丽丽娜娜经经过过与与王王先先生生细细致致沟沟通通和和了了
解解，，得得知知他他是是位位个个体体私私企企老老板板，，有有一一定定的的
投投资资意意识识，，个个人人资资产产非非常常雄雄厚厚。。孙孙丽丽娜娜根根
据据王王先先生生的的家家庭庭财财务务情情况况、、风风险险属属性性偏偏

好好及及家家庭庭理理财财目目标标，，为为王王先先生生制制定定了了一一
份份详详细细的的理理财财规规划划方方案案，，包包括括子子女女教教育育
规规划划，，保保险险规规划划，，退退休休规规划划等等，，并并按按照照不不
同同时时期期的的资资金金运运用用，，配配置置了了不不同同的的产产品品。。
孙孙丽丽娜娜凭凭借借热热情情的的服服务务和和良良好好的的专专业业能能
力力，，经经多多次次面面谈谈后后，，赢赢得得了了王王先先生生的的信信
任任，，使使其其欣欣然然接接受受了了理理财财规规划划的的建建议议，，一一
次次转转款款550000万万，，成成为为建建行行高高端端客客户户。。经经过过
一一年年多多的的时时间间证证明明，，产产品品组组合合整整体体的的收收
益益性性、、安安全全性性、、流流动动性性得得到到了了王王先先生生的的认认
可可，，他他又又把把企企业业的的基基本本账账户户和和代代发发工工资资
业业务务都都转转入入建建行行，，成成为为建建行行忠忠诚诚的的客客户户
和和朋朋友友。。

常玉芹，40岁，金融理财师(AFP)持
证人、中国黄金协会注册黄金投资分
析师，现任建行东阿支行理财中心理
财经理。18年金融从业经验，先后从事
高级柜员、大堂经理、理财经理等岗
位，具有基金、保险、证券等多项从业
资格证书，精通银行个人业务，擅长基
金、保险、贵金属等金融投资产品分
析，具备较强的专业理财知识及全面
的理财规划能力。因业绩突出，多次荣
获先进个人、服务明星等荣誉称号。

理财师简介：

坚持不懈沟通，真情打动客户。徐
女士是常玉芹负责维护的白金级客户，
该客户为某大型企业中层领导，平时工
作非常忙，很少来网点办理业务，每次
电话交流都很冷谈，难以沟通，通过了
解，她在其他行有亲戚，大部分资产都
存放在那里。针对这种情况，常玉芹没
有放弃，每逢节假日都会发送祝福短
信，生日的时候送鲜花，行里有什么理
财沙龙、联谊活动都会通知她，徐女士
偶尔碰到感兴趣的活动也来参加，但很
少能深入交流。去年三八妇女节，常玉
芹照常以节日问候的方式发送了短信，
徐女士没有回应，而一周后的一天晚上
9：30左右，她主动联系了常玉芹，原来
她的外行信用卡出了问题，而该行的客
户经理联系不到，非常着急。常玉芹通
过查询及时帮其解决了问题，她非常感
动，过后亲自到网点表示感谢。常玉芹
也用贴心的服务和真情逐渐打动了徐
女士，先是开通了网银、手机银行、短
信金融、大额信用卡等多项基本业务，
她的资金也从外行慢慢的移入建行。随

着沟通的深入，常玉芹给她做了一份详
细的理财方案，配置了存款、理财产
品、实物黄金、保险、基金等产品，目前
徐女士已成为常玉芹的钻石级客户和
无话不说的好朋友。

专业带来信任，信任带来价值。作
为理财师必须凭借自己的专业能力和
精准的服务才能赢得客户的信任。近几
年证券市场大起大落和近年的持续低
迷，让基金客户怨声载道。常玉芹在与
一个客户沟通时，无意中听该客户说
起07年全民买基金时在某行买了20万
的基金，当时大约亏损30%左右，但该
行客户经理自买后再也没有联系过
她，她非常生气，常玉芹为她进行了基
金诊断，建议暂时持有该基金，以后每
周通过电话、短信联系，告知行情，在
合适的市场点位进行了基金转换，并
结合市场情况在配置了一部分货币基
金和账户贵金属，经过一段时间的业
绩跟踪，超出了客户预期，实现了资金
盈利，客户非常满意，陆续将资金转入
建行。

理财案例：
在日常工作中，郭莹深知，面对

性格迥异的各类投资者，只有专业技
能是不够的，还要有爱心、恒心和耐
心。2013年春节期间，她在大堂发现一
名客户在黄金展柜前认真观看，就主
动上前和客户交流，把他引领至贵宾
理财室然后耐心询问客户的需求。在
与客户的交流中，郭莹了解到该客户
是一家企业的负责人，在建行业务比
较少，但是其他行的V IP客户，购买
黄金的目的主要是保值和传承。针对
客户的需求，郭莹从黄金近期走势、
避险功能、保值增值功能等方面给客
户进行了耐心剖析，客户表示出购买
意向，但并没有立刻购买，基于交流
形成的信任，给她留下了联系方式。
以后每天郭莹都给客户发送黄金行
情信息，定期打电话探讨投资方向。
在今年 4月份黄金暴跌之后，客户主

动 要 求 购 买 ，但 是 凭 着 对 行 情 的 判
断，郭莹认为黄金属于下行通道，不
是最佳买点，通过给客户中肯建议，
客户很感动，感觉建行是真心的为客
户着想。在黄金跌破 1200美元之后，
郭莹才帮助客户在我行分次购买了
实物黄金。销售产品仅仅是开始，在
客户后期维护过程中，郭莹针对客户
年龄、资金及风险承受能力等情况，
陆续为客户配置了银行理财类产品，
该客户也成为我行的忠诚客户。

郭莹相信，只有给予客户心贴心
的 服 务，客 户 才 能 给 予 我 们 永 远 的
信 任 和 支 持 。在 今 后 的 工 作 中 她 会
一 如 既 往 的 把 客 户 需 求 放 在 第 一
位 ，为 客 户 服 好 务 、理 好 财 ，更 好 地
满 足 客 户 日 益 增 长 的 金 融 需 求 。她
始终坚信，用心为客户理财，才能走
得更远。

理财案例：

郭莹，40岁，建行山东省分行四星
级客户经理，现任建行临清支行理财中
心理财经理，金融理财师(AFP)持证人，
连续三年被省分行评为“五星级柜员”，
先后获得分行级“十佳服务标兵”、“十
佳女员工”荣誉称号。18年金融从业经
验，具有基金、保险、证券等多项从业资
格证书，精通个人银行业务，力求帮助
客户实现理财目标，满足客户的理财需
求。

理财师简介：

李冬梅，41岁，自1992年参加工作以
来，一直在建行营业网点从事客户服务
工作，期间取得了金融理财师(AFP)资格
认证以及会计、保险、基金等多项从业资
格证书。因工作业绩突出、表现优异连续
多次被上级行评为先进工作者并授予巾
帼建功十佳标兵、优秀共产党员等荣誉
称号。20多年银行前台的从业经验，熟知
银行业务尤其是个人银行业务；擅长与
不同类型的客户沟通；对证券、基金、保
险、贵金属等金融投资产品有深入的了
解；具备较强的专业理财知识及理财规
划能力，现为建行高唐支行理财中心理
财经理。

理财师简介：

理财案例：

史史先先生生是是由由柜柜员员推推荐荐给给李李冬冬梅梅的的一一
位位新新客客户户，，该该客客户户账账户户资资金金全全部部为为活活期期、、
资资金金交交易易频频繁繁而而且且有有不不小小的的存存量量，，但但由由
于于对对理理财财经经理理不不熟熟悉悉，，对对李李冬冬梅梅的的多多次次
电电话话联联系系态态度度都都比比较较冷冷淡淡，，迟迟迟迟不不愿愿面面
谈谈。。一一次次李李冬冬梅梅在在帮帮助助其其他他贵贵宾宾客客户户在在
自自助助区区办办理理业业务务时时碰碰到到该该客客户户，，就就热热情情
地地邀邀请请客客户户到到贵贵宾宾室室聊聊一一会会儿儿。。通通过过交交
流流李李冬冬梅梅了了解解到到：：客客户户有有自自己己的的公公司司且且
经经常常因因在在各各家家银银行行办办理理汇汇款款业业务务排排很很长长
时时间间的的队队；；客客户户自自己己认认为为在在各各家家银银行行都都
放放置置数数目目不不小小的的活活期期存存款款便便于于自自己己与与上上
下下游游商商户户的的资资金金结结算算；；客客户户喜喜欢欢炒炒股股、、每每
次次股股票票账账户户转转账账都都要要跑跑到到银银行行柜柜台台办办
理理…………。。李李冬冬梅梅了了解解客客户户的的基基本本状状况况后后，，
经经与与客客户户沟沟通通，，为为客客户户办办理理了了乐乐当当家家理理
财财卡卡、、解解决决了了网网点点办办理理业业务务排排队队问问题题；；办办
理理了了结结算算通通卡卡，，节节省省了了客客户户异异地地汇汇款款及及
跨跨行行汇汇款款手手续续；；帮帮助助客客户户开开通通了了网网上上银银

行行和和手手机机银银行行，，上上门门安安装装并并教教会会他他使使用用，，
让让客客户户体体验验到到了了省省时时省省力力，，足足不不出出户户就就
可可办办理理业业务务的的快快捷捷和和方方便便。。对对客客户户大大量量
的的活活期期闲闲置置资资金金，，李李冬冬梅梅向向客客户户介介绍绍了了
一一户户通通存存款款、、开开放放式式理理财财产产品品及及货货币币基基
金金，，使使客客户户的的收收益益相相对对提提高高。。通通过过一一段段时时
间间的的运运作作，，客客户户发发现现自自己己再再也也不不用用到到银银
行行排排队队而而且且帐帐户户收收益益较较以以前前有有了了十十几几倍倍
的的增增加加，，自自己己竟竟然然比比以以前前悠悠闲闲了了许许多多。。客客
户户开开始始喜喜欢欢有有时时间间到到理理财财中中心心坐坐一一坐坐、、
聊聊一一聊聊了了。。通通过过进进一一步步了了解解客客户户需需求求以以
及及分分析析客客户户的的风风险险承承受受能能力力，，李李冬冬梅梅从从
资资产产配配置置角角度度，，为为其其制制定定了了一一份份完完整整的的
理理财财规规划划报报告告，，满满足足了了客客户户短短期期资资金金结结
算算、、中中期期子子女女结结婚婚购购房房以以及及自自己己将将来来养养
老老的的理理财财目目标标。。目目前前客客户户已已升升级级为为建建行行
私私人人银银行行级级客客户户，，对对自自己己现现有有资资产产配配置置
非非常常满满意意，，并并将将企企业业资资金金结结算算全全部部转转入入
建建行行。。
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