
4

张
田

工
商
银
行
郑
州
经
济
技
术
开
发
区
支
行
理
财
经
理

做银行工作，张田深知服务才是赢
得客户的关键，如果服务能够带上“人情
味”，用家文化承载企业营销，急客户之
所急，那就是长期合作的一道“保险”。

没有客户咨询理财时，张田经常
来到营业大厅，扮演大堂经理的角色，
主动询问正在等待办理业务的客户是
否需要帮忙。同时，她也会向有理财

需求的客户讲解投资方面的小知识。
客户曾先生是某房地产的老板，

因为平时忙于工作，多次想去银行了
解理财产品，但总是很难抽出时间。
所以，张田根据曾先生的风险偏好、家
庭资产情况进行了规划，亲自跑到曾
先生单位进行讲解。同时，也给其单
位的其他员工宣讲一些投资理财方面

的小知识。这个举动让曾先生和其公
司的员工们很是感动。

张田说，服务是银行的立行之
本。对工行而言，品牌源自服务，服务
没有小事，工行一直将提供优质服务
作为永恒的主题，不断改进服务体验、
创新服务产品、完善服务渠道，致力于
打造“您身边的银行、可信赖的银行”。

客户需求放在首位

一个优秀的大堂经理不仅要做
到细心服务，还要做到安全服务，除
了专业的技能之外，更重要的是责
任。有时候一句专业的提醒，可以
为客户挽回不可估量的损失；有时
候一个真诚的建议，可以为客户带
来财富的增值。为了向市民真实展
示大堂经理工作中的酸甜苦辣，本
报特推出《新金融心服务——寻找
您身边明星大堂经理》系列人物报
道，为读者充分展示各家银行明星
大堂经理的魅力。

新金融
心服务

2008年，工商银行郑州经济技
术开发区支行开业，张田是第一批
员工。作为元老之一，她不仅见证
了经济技术开发区的快速发展，更
用自己的实力逐渐成为深受客户肯
定的理财经理。“我把客户当成家
人，用家味拉近距离，细微之处见真
情，就没有做不了的生意。”工作中
的张田，始终把客户的事放在心上，
用真诚和韧性去打动每一位客户，
是她无往不胜的法宝。
倪子 李欣/文 慎重/图
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■银行资讯

工商银行
蝉联卓越贵金属交易银行

近日，在“2015 年度中国卓越贵金
属交易银行”评选中，工商银行凭借在贵
金属业务领域中突出的服务创新能力连
续第二年获评这一奖项。自 2009 年实
施贵金属业务专业化经营以来，工商银
行持续加大产品创新力度，稳健推进国
际化发展战略，构建了贯通境内境外、期
货现货、场内场外的贵金属产品和服务
体系，较好地满足了客户多元化的贵金
属投资交易服务需求。李欣

省交行手机银行
有效客户系统领先

今年以来，省交行大力提升手机银
行有效户。截至目前，该手机银行较年
初新增有效客户数系统排名第四，总行
任务完成率系统排名第一。该行采取多
项措施推动此项工作，一是紧抓源头拓
展，通过“进市场”、单位行、企业行批量
获客；二是紧抓厅堂营销，使客户通过转
账、缴费、购买理财实现动账类交易；三
是加大培训宣传力度，大力推广手机银
行“双免”“格瓦拉观影”等活动；四是大
力发展“最红星期五”线上特惠商户，实
现客户自主消费动账交易。 全权

光大白金信用卡
推出高端美食季品牌活动

近日，光大银行郑州分行推出专属
“光大白金·百元优享”高端美食季品牌
活动，活动商家涵盖郑州、洛阳、许昌、焦
作和南阳 5 个地市的优质美食类商户。
以郑州为例，合作商家分别为必胜客、建
业艾美西餐厅、普拉那等指定门店。4月
1日～6月30日，持光大银行白金及以上
级别信用卡至必胜客指定门店，刷卡消
费可享受单笔满 188 元及以上减 100 元
的活动；另周一至周五在建业艾美西餐
厅刷卡享午餐“两人同行一人免单”优
惠；在普拉那刷卡享 300 元（含）以内半
价活动，限次限量。 王颖

省农行营业部
首季各项贷款净增超百亿元

截至目前，农业银行河南省分行营
业部各项贷款较年初净增100.2亿元，增
量市场份额居当地四大行首位。该部全
面梳理辖内政府平台类客户，对已整理
出的辖内省级平台 9 大类 22 户、市级平
台 3 大系列 16 户建立营销名录，分项目
组建服务团队，通过高层、高密度逐平台
拜访对接，力争全方位介入支持。今年
以来，该部累计投放法人贷款138亿元，
较年初净增 87.2 亿元，重点支持了多项
重点客户、重点项目。 张俊涛

中信资产规模
破5万亿跨入第一梯队

截至 3 月 31 日，在 8 家上市股份行
中，有5家（招商银行、中信银行、光大银
行、民生银行、平安银行）已经公布了
2015 年年报数据。从资产规模来看，中
信银行去年的同比增速最高，在5家中排
名第一，这也让中信银行的资产规模迈上
5万亿大关，达到5.12万亿元。 夏晴月

建行推出首张兼具虚拟和实
体信用卡功能的“e龙卡”

近日，建设银行联合腾讯公司推
出“腾讯 e 龙卡”，携手为互联网群体提
供全流程的快捷办卡支付体验和丰富
的专属服务权益。成功申请办理 e 龙
卡后，通过短信即可获取卡号、有效
期、安全码等卡片信息，即时就可在线
上 实 现 网 络 支 付 ，在 线 下 配 合 龙 卡
Apple Pay、龙卡 Samsung Pay、HCE 龙
卡云闪付等移动支付工具实现消费和
取现。 王苏铭

张田发现，很多客户来银行办理
业务都匆匆忙忙，这些客户的金融常
识普及如何能够传递到家呢？对年轻
人来说，又有什么方式能够提升他们
的金融需求呢？

张田是个“85 后”，她想到了自己
获取信息的渠道大多通过微信、微博
等电子渠道。于是张田组建了“工行
经开区理财群”，共享理财信息，为客
户答疑解惑，和客户保持沟通。逢工
作日整理收集最新财经要闻群发，图

文并茂的微信“资信早班车”“财经要
闻”持续已为客户发送好几年。张田
坦言，理财做的是服务，满足的是人的
需求，工作做细做深，持之以恒，才能
维护好客户关系，不断壮大优质客户
队伍。

对待客户，张田把他们当成自己
的“家人”一样看待。前不久，张田照
例查看客户信息时，发现当天是独居
老人客户刘老太太的生日，除了照例
发去祝福短信，她还想到:“刘老太太

的儿女都很忙，会不会忘记母亲的生
日呢？”犹豫半天，她给刘老太太的女
儿发了条微信，写着“祝刘阿姨生日快
乐、身体健康”。

没想到，刘女士的女儿回复说还
真忘了，表示会叫上哥哥一起去给母
亲庆祝，并邀请张田也来参加。提着
生日蛋糕和鲜花，3人的出现让刘老太
太惊喜万分。这次生日聚会后，刘老
太太把张田看成自己的亲闺女，有家
庭聚会就会叫她一起热闹热闹。

微信传播理财知识

除了勤奋，张田对待客户还体现
在用心上。“我们行的私人银行产品收
益比价高，因此卖得特别火。有些产
品甚至早上 5 点就得抢购，手慢无。
为了保障客户按时抢到产品，我会在
产品发售前一天电话通知客户，然后
发售当天早上，提前 10 分钟再给客户
发条微信，提醒客户按时抢购”。

而且，哪位客户的理财产品哪天
到期，张田也都掌握得清清楚楚。在
客户理财产品到期前，她会和客户沟

通，这笔钱是继续购买理财产品还是
另有他用。

“能最大限度避免客户的理财‘空
白期’，就是为客户带来更多收益。对我
而言，只是工作中再细致一些，都是应该
做的。”张田说，她服务的客户中，很多都
是高净值客户。如果理财出现断档，这
对投资者而言是笔不小的损失。

张田表示，鸡蛋不能放在同一个
篮子里。只认购单一理财产品过于单
薄，但很多客户朋友都会犯这个毛病，

因此，她常常利用客户来银行的有利
时机为客户的财产健诊，综合分析，给
出建议、方案，在注重资产流动性、收
益性、保障性基础上实现财富的创造、
保全、传承功能。

善待每一位客户的人，才会赢得
更大的天下。现在，她服务的客户数
量越来越大，而且都已经成为她的忠
实“粉丝”。不少客户积极为她转介绍
自己的亲戚朋友，理由都是“找张田做
理财，放心”。

用心对待每位客户


