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今日聊城

理财特刊

中国工商银行东阿支
行是一家综合性支行，下设
一个二级支行、一个营业部
和一个储蓄所。支行有在岗
员工44人，其中国际金融理
财标准委员会注册国际金
融理财师(CFP)持证人1人，
注册金融理财师(AFP)持证
人3人。支行秉承“工于至
诚，行以致远”的服务理念，
始终坚持以客户为中心，为
客户谋利益，将规范、便捷
的服务融汇于业务流程中，
大力开展“旺季服务竞赛”，
依托优质产品挖掘优质客
户，推动全行业务发展，先
后获得总行级“服务明星”、
省行颁发“旺季服务支行进
步一等奖”、“巾帼文明岗”
等荣誉称号。

春风化雨，润物无声，
将理财营销贯穿于每时每
刻的服务工作中

一直以来，工商银行东

阿支行都在努力突破陈旧
的发展模式，依托专业的理
财团队，积极打造一个理财
型支行，将理财营销工作贯
穿于每位员工的日常工作
中。不管是大堂经理的一声
问候，还是前台柜员的一次
推介，抑或是客户经理的一
次营销，不错过任何一个将
产品推荐给客户的机会，如
春雨润物般，营造一个“人
人懂理财，处处讲营销”的
大环境，为每一位客户量身
打造个性、专业、全面的理
财方案，让客户切实体验到
工商银行贴心、便捷和到位
的金融服务。

桃李不言，下自成溪，
金牌产品与服务是工商银
行最有效的宣传

为将理财营销工作做
大做好，工商银行东阿支行
每周定期对员工进行培训，
宣讲最新理财产品及理财

知识。好的产品如同一坛好
酒，“酒香不怕巷子深”，我
们的员工只有了解我们的
产品，才能将合适的产品推
荐给合适的客户，为客户带
来实实在在的收益，这才是
维系我们与客户感情最有
效的利器。根据乔吉拉德的
250定律，每位客户身后都
有250位潜在客户，我们用
产品赢得一位客户，就有可
能带来潜在的250位客户。
依托优质产品是发展理财
型支行最有力武器。

精益求精，锲而不舍，

做好客户维护，让理财服务
与时俱进

为配合向理财型支行
转型步伐，工商银行东阿支
行在硬件设施配备上下足
功夫，建造了一流自助设备
区与贵宾理财区，高端舒适
的环境带给客户宾至如归
的感觉。除了日常回访与服
务，工商银行东阿支行还不
定期举办理财沙龙，邀请高
端客户在品茶交流中品鉴
产品，了解最新市场讯息及
服务需求，努力让服务与客
户贴的更加紧密。

专心，专注，专业，是全行
员工对客户的承诺，更是工
商银行东阿支行发展理财型
支行的真实写照。“长风破浪
会有时，直挂云帆济沧海”，
工商银行东阿支行一定会在
这条路上走的更远，收获更
多，彰显品牌，赢得客户。

工商银行冠县支行现
有干部职工48人，辖内拥有
2个营业网点。近年来，该行
以“创新服务手段，推进经
营转型，提升客户满意度与
忠诚度，保持全行持续稳定
发展”为工作重点，充分调
动全体员工的工作积极性
和主动性，各项业务保持了
快速发展的良好势头。连续
三年获得支持地方经济发
展“先进单位”，先后获县总
工会“职业道德十佳先进单
位”，被聊城市公安局评为

“集体三等功”，连续三年获
冠县“平安建设先进单位”
和“稳定工作先进单位”。

强化客户意识，坚定不
移地提升服务能力

冠县工行把服务工作
上升到事关全行生存发展
的高度来认识，服务工作在
全行得到了前所未有的重
视和加强。一切从客户角度
出发，时刻关注客户的感受
和体验，在服务上提供好的
服务态度和感情的投入，着
重强调提高服务效率，优化
服务流程，保证提供好的服
务环境。投入100多万元对
所有网点进行了装修改造，

增设自助设备11台。
转变服务方式，分层服

务初见成效
营业网点按“客户高端

化、手段电子化、产品多样
化、服务个性化、营销综合
化”的要求严格分区，配备
了理财经理、大堂经理，各
岗位人员按照识别、引导、
业务处理、关系维护等环节
规范服务，充分发挥支行理
财中心综合业务优势，竞争
维护中高端客户，设置了中
高端客户服务窗口，通过客
户经理一对一的服务吸引
了一批高端客户，通过大堂
经理的识别培育发展了潜
力客户，通过柜面员工的耐
心服务留住了中、小客户，
通过大堂经理的引导向自
助设备分散了普通客户、有
效减轻了柜面压力。

充分发挥团队合力，提
升客户满意度

营业部作为贵宾理财
中心，时刻注重团队整体合
作水平的发挥，如大堂经
理、柜员、理财经理在服务
客户之间的有效对接，需要
形成一套自然的配合，为此
该行训练岗位人员业务能
力、服务能力的同时，着重
培养员工之间的团队精神、
协作精神，除对每期理财类
产品通过召开晨会和夕会
对柜员进行培训外，大堂经
理通过接触识别、柜员通过
办理业务发现出的理财金

帐户客户和高端优质客户
及时推荐给理财经理，在贵
宾室办理业务或进行业务
咨询及理财策划等，充分体
现高端客户的尊贵身份，增
强高端客户忠诚度。在理财
产品的营销上，理财经理积
极、主动，根据客户需求、产
品特点，将合适的产品销售
给需要的客户，保证客户资
金安全的前提下，使其资产
增值最大化。

注重服务创新，提升核
心竞争力

支行成立市场营销小
分队，走市场、下乡镇，将优
质生产、批发市场作为营销
重点，以商友卡为突破口，
以个人贷款为吸引力，通过
网上银行，分期付款，转账
结算等业务发展客户。通过
公司业务将法人客户中的
法人、股东发展成为中高端
客户，对其业务给予优先支
持，以商友俱乐部为平台，
加强产业集群个人中高端
客户的服务与营销，将增加
中高端客户纳入部室绩效
考核内容，列入考评。做好
个人理财业务与储蓄存款
的有效互动，重点做好私人
银行客户服务，时时关注私
人银行客户资金增减变化，
与私人银行加强沟通交流，
举办形式多样的沙龙活动，
论财富、谈养生，使增值服
务延伸，使私人银行客户资
产最大化。
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——— 工商银行东阿支行创建“理财明星支行”
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——— 中国工商银行冠县支行争创“理财明星支行”
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