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高玲玲，30岁，本科学历，金融理财师
(AFP)持证人。自2004年以来在中国银行聊
城柳园支行工作，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、个人理财等银行
业人员从业资格考试，金融理财师(AFP)资
格认证。掌握了现代金融从业人员应有的
知识和技能。目前，共管理个人客户306
户，维护客户年均2546万元。

今年夏天，我接待了一位客户，一
个近六十岁的大爷。他手中有一笔大约
三十万元的定期存款到期，想让我帮他
理财，取得比定期存款更高一些的收
益。为了给他更周详、更可靠的建议，我
详细地了解了这位客户的一些基本家
庭财务状况。他和老伴都已经退休，两
人每月6000多元的退休金和完善的医
保，没有什么经济压力。有个可爱的小
孙子刚刚一岁。老两口比较节俭，大半
辈子攒了三十万元，之前一直存在银行
一年一年地定期转存，没有尝试过其他
投资方式。但是现在银行利率一直比较
低，没有得到非常满意的收益；想找点
收益比银行定期高一些、风险较低的投
资方式。但是股票、基金等风险较高的
投资方式不敢轻易尝试。我问大爷：您
在今后几年有什么规划吗？大爷说，今
几年之内没有什么需要用钱的地方，自
己和老伴比较喜欢旅游，一直想出去走
走看看，但是没有机会，想等孙子稍稍
大点，能走路懂事了，就同儿子、儿媳和
小孙子一起去国外转转。将来孙子上大
学了送他去国外读书。

听他聊了这么多，我大致了解了面
前的这位客户的基本财务状况和风险
承受能力。我给客户做了如下的建议：
将手头的三十万元钱做合理的配置，短
中长期结合，将资金分为三份：首先是
将其中十万元存为稳妥的银行定期，定
期储蓄存款在中老年人的资产配置中
必不可少，将其中的五万元做定期二年
的存款；四万元做定期一年存款，剩下

的一万存为定期三个月，这样可以足够
帮助客户应对生活中的一些突发状况。
其次，因为客户排斥高风险的投资且近
几年没有什么大的消费支出，我推荐客
户将另外的十万元钱投资于保本型基
金产品。它可以帮助客户在风险可控的
同时有机会获取比定期存款更高一些
的收益。再次，剩下的十万元钱，我推荐
客户选择有投资理财功能的分红型保
险产品(趸交型)，六年或者十年给付，每
年可享受分红。中国银行代销的多种分
红险，可以帮助客户抵御通胀，且息涨
随涨，在当下利率上升通道时期让客户
得到比银行存款更高的收益；另外，还
可以搭配重大疾病保障，让客户只要花
费不多的钱，就能获得多种重大疾病保
障，对中老年人十分合适。另外，我建议
客户每个月拿出1000元左右做基金定
投。基金定投适合对未来某一时点有特
殊资金需求的人和不喜欢承担过大投
资风险的人。它的优点是平均成本、分
散风险，积少成多，手续简单。如果坚持
投资，等几年后客户的小孙子也长大一
些，就可以用基金定投的钱实现全家人
的旅游梦想，也可以长期投资等孩子上
大学时做留学资金。

通过给大爷的资产配置这件事件
中，我的工作得到了大爷认可与信任，
并且介绍他的几个老朋友也来找我。使
我深深体会到，营销机会比比皆是，要
靠自己专业和真诚是赢取客户信任，维
护客户忠诚的不二法则。
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李璐璐，女，出生于1989年8月5日，毕
业于山东财政学院会计学专业，2010年7
月进入中国银行聊城卫育路支行工作，先
后从事过大堂经理、综合柜员、理财经理
等工作。

理财师简介：

理财案例：

22001111年年的的一一天天，，我我结结识识了了一一名名客客户户
刘刘某某，，该该客客户户年年龄龄较较大大，，想想叙叙做做我我行行的的
理理财财产产品品，，增增加加自自己己的的收收益益，，一一开开始始该该
客客户户对对我我行行的的理理财财产产品品的的风风险险问问题题担担
心心较较多多，，针针对对客客户户的的心心理理，，我我向向他他推推荐荐
了了我我行行的的博博弈弈理理财财产产品品，，这这种种产产品品的的风风
险险极极低低，，而而且且收收益益也也较较合合适适，，客客户户成成功功
的的叙叙做做了了该该项项业业务务。。客客户户叙叙做做业业务务后后，，
每每有有新新的的理理财财产产品品我我都都会会及及时时给给该该客客
户户发发送送短短信信，，并并定定期期与与客客户户进进行行电电话话联联
系系，，通通过过与与客客户户的的沟沟通通，，我我了了解解到到该该客客
户户与与我我是是老老乡乡，，又又进进一一步步拉拉近近了了我我与与客客

户户的的关关系系。。后后来来客客户户叙叙做做的的第第一一期期理理财财
产产品品到到期期后后，，客客户户如如期期收收到到了了本本金金和和利利
息息，，通通过过我我与与客客户户的的沟沟通通，，客客户户认认可可了了
我我行行的的理理财财产产品品，，并并且且通通过过我我的的不不懈懈努努
力力，，将将客客户户在在他他行行的的资资金金全全部部转转至至我我行行
叙叙做做理理财财产产品品，，在在后后来来的的工工作作中中我我定定期期
与与客客户户沟沟通通，，向向其其推推荐荐我我行行的的其其他他产产
品品，，客客户户先先后后在在我我行行叙叙做做了了博博弈弈理理财财、、
中中银银稳稳富富、、中中银银集集富富等等各各种种理理财财产产品品，，
客客户户对对取取得得的的收收益益也也很很满满意意，，同同时时我我也也
为为客客户户配配发发了了我我行行的的金金卡卡、、白白金金卡卡等等产产
品品，，让让该该客客户户成成为为了了我我行行的的忠忠实实客客户户。。

田丽娜，女，28岁，现任职于中国银行
聊城东昌支行理财经理。自入行以来，先后
从事过高、低柜柜员、大堂经理、理财经理
等岗位，熟知银行的各类金融产品及业务
流程，拥有AFP金融理财师、基金销售等多
项从业资格。自从担任理财经理以来，本着

“一切为客户”的原则，其以热情细致周到
的服务及专业化的理财知识和全面的理财
规划能力，想客户之所想，急客户之所急，
保证在客户承担风险最小化的前提下争取
客户收益最大化，以优质的服务维护了一
批又一批客户，获得了众多客户的一致好
评和认同。

理财师简介：

理财案例：

客客户户郑郑女女士士是是一一位位企企业业中中层层人人员员，，
老老公公在在行行政政事事业业单单位位上上班班，，孩孩子子现现在在外外
地地读读大大三三，，收收入入较较稳稳定定。。在在一一次次的的业业务务
办办理理中中，，郑郑女女士士前前来来咨咨询询有有关关提提升升我我行行
信信用用卡卡额额度度的的事事情情，，我我热热情情告告知知了了提提升升
额额度度所所需需要要的的条条件件，，在在与与其其交交谈谈过过程程
中中，，我我发发现现该该客客户户的的存存款款相相当当分分散散的的存存
放放于于各各个个银银行行，，且且该该客客户户的的理理财财意意识识较较
弱弱，，于于是是我我很很中中肯肯的的为为其其提提出出建建议议，，让让
其其把把资资金金集集中中到到我我行行，，一一方方面面可可以以作作为为
提提升升信信用用卡卡额额度度的的资资产产证证明明，，另另一一方方面面
也也可可以以合合理理规规划划资资产产，，以以达达到到增增值值的的目目
的的。。在在与与客客户户的的进进一一步步沟沟通通交交流流中中，，我我
向向客客户户推推荐荐了了我我行行的的一一款款理理财财产产品品，，因因
为为在在该该理理财财产产品品到到期期后后，，以以该该客客户户的的资资
产产情情况况，，可可办办理理我我行行的的白白金金卡卡，，白白金金卡卡
除除额额度度较较高高外外，，还还可可享享受受我我行行的的各各项项贵贵
宾宾服服务务，，且且积积分分永永久久有有效效，，实实用用性性较较强强。。
客客户户听听从从了了我我的的意意见见，，将将钱钱集集中中起起来来存存

入入我我行行，，购购买买了了我我所所推推荐荐的的理理财财产产品品。。
产产品品到到期期后后，，我我及及时时通通知知客客户户产产品品已已到到
期期，，让让其其尽尽快快到到我我网网点点办办理理信信用用卡卡升升级级
及及其其他他理理财财业业务务，，因因客客户户嫌嫌经经常常跑跑银银行行
较较麻麻烦烦，，我我又又适适时时向向客客户户推推荐荐了了我我行行电电
子子银银行行服服务务，，详详细细介介绍绍并并现现场场演演示示了了电电
子子银银行行的的各各项项服服务务，，直直到到客客户户学学会会为为
止止，，这这极极大大地地节节约约了了客客户户时时间间，，提提升升了了
客客户户满满意意度度。。在在之之后后对对郑郑女女士士的的维维护护
中中，，我我及及时时的的将将有有利利于于客客户户的的好好的的产产品品
和和服服务务通通知知给给客客户户，，到到目目前前为为止止，，该该客客
户户在在资资产产配配置置合合理理的的情情况况下下相相继继购购买买
了了我我行行代代理理的的保保本本基基金金、、保保险险、、贵贵金金属属
等等产产品品，，客客户户资资产产也也从从一一开开始始的的2200万万提提
升升到到8800多多万万，，粗粗略略算算来来，，客客户户的的年年收收益益
也也较较之之前前成成倍倍提提升升，，这这样样，，郑郑女女士士也也成成
为为了了我我行行的的忠忠实实客客户户。。

我我的的服服务务宗宗旨旨：：做做理理财财，，只只为为客客
户户！！

规避风险、分散投资是理财工作的
基本要求；理性选择投资方向，及时调
整产品组合，是控制风险的有效途径，
通过我的用心服务从而让更多的客户
感受到理财人员的专业素质和能力。客
户于先生是基金产品长期持有者。经过
多次接触，取得了这位客户信任，进而
对于先生本人重新做了风险评估，用专
业的知识和周到的服务对客户于先生
所持基金产品进行有效的配置，完成了
其股票型基金向债券型基金的有效转
换，从而让于先生不仅收获了丰厚报
酬，而且成功降低了风险程度。现在于
先生不仅持有我行多款基金产品，还能

熟练的运用我行网银、手机银行等工具
参与理财产品买卖，且取得了不错的收
益。

纵观未来理财市场，银行在不断加
快利率市场化的进程，并且时代在前
进，观念在更新，只有正确把握客户的
意识需求，了解客户的风险属性，才能
真正做到多角度、全方位的服务客户。
创新理财服务，提高客户保障；借助理
财平台，成就客户梦想，这不仅是我的
工作格言，也是我的人生信条。“纸上得
来终觉浅，认知此事需躬行”，所以立足
本职，为客户创造价值是我孜孜不断的
追求。

理财案例：

黄磊，39岁，中共党员，本科学历，中国
银行东阿支行理财中心经理，16年银行从
业经验，先后从事柜员、网点主任、个金经
理、市中监督等岗位。2010年取得金融理财
师资格，并持有基金销售、保险代理从业资
格证书。工作中，制定详细周密的理财工作
计划，合理规划和有效配置客户资产，在做
好风险控制的同时，实现客户利润的最大
增值。

理财师简介：
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