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意见对符合创业担保贷款申
请条件人员自主创业的，可申请最
高不超过 20万元的创业担保贷
款。对大中专学生、就业困难人
员、贫困家庭劳动力、返乡农民工
首次创办企业或从事个体经营，自

工商登记注册之日起正常经营一
年以上的，按规定给予一次性开业
补贴。

到 2022年底，河南全省注册
小店要累计突破 550万家，带动就
业人数将超过1300万人。

搭载“多元”服务 小店也能买药点餐

意见指出，要释放拓展小店发
展空间，拓展小店聚合服务功能。
支持小店开发自有品牌商品，搭载
生活缴费、公交卡充值、自助购买
彩票、打印复印、洗衣家政、快递收
发等便民生活服务项目。鼓励小
店设置简餐、饮品、休闲、阅读、社交

区域，拓展图书、报纸、杂志、音像制
品等延伸项目，满足居民文娱消费
需求。支持小店按有关标准申请
乙类非处方药零售经营权，满足居
民日常应急用药需求。鼓励小店
延长营业时间，支持开设24小时便
利店，满足居民夜间消费需求。

意见明确，通过开展小店经
济推进行动，培育一批小店经济
示范社区、小店经济示范市场以
及小店经济示范街区三类小店集
聚区。鼓励以现有城市商圈、商
联体、大型购物中心为基础，积
极拓展新零售、文创、网红、体

验、演艺、休闲等新业态小店，不
断创新消费业态和模式，鼓励打
造 VR主题乐园，举办各类消费
主题巡展、角色扮演和娱乐表演
等活动，打造沉浸式消费体验场
景、网红场景，增强商圈内小店
经济活力。

小店可搭载多种服务

培育三类小店集聚区
最高可申请20万元贷款

作为畅通城市经济活动的“毛细血管”，小店经济对增强消费、驱
动经济多元化创新发展起着至关重要的作用。近日，我省印发《河南
省推进小店经济专项行动实施意见》，以促进我省小店经济健康繁荣
发展。 郑报全媒体记者 李娜

灾后重建

市民在小店购买食品 郑报全媒体记者 丁友明 图

用最“中”的态度服务客户
访平安人寿河南分公司业务主任丁哲文

刚走出大学校园时的丁哲文就
有不同于同龄人的成熟，她有着强烈
的健康意识和风险保障意识。或许正
是源于此，丁哲文这个新疆姑娘在保
险行业中找到了自己的事业方向。在
对比了多家保险公司后，丁哲文毫不
犹豫加盟平安，成为平安人寿河南分
公司的一名保险代理人。

“平安是一个大平台，为员工提
供了专业化、系统化的培训，让大家
能够尽快展业。”丁哲文坦言。

初入平安时，丁哲文跟其他的

保险新人一样，从陌生拜访“扫街”
开始。虽然一开始展业并不理想，
但骨子里要强的她，每天坚持跑100
到200家客户。

提起第一次成单，丁哲文历历
在目。“当时，陌生拜访到一个批发
市场时，我发现这里的店主都是用
电动车运输货物，很容易发生剐蹭
事故，而有款保险产品能够直达店
家的需求。”于是，经过不懈努力，丁
哲文成功将这群摊主转化为人生的
第一拨客户群。

别看她是90后，但她已为139个家
庭保险提供了2亿元的保障；别看她年纪
轻轻，但她已在保险行业揽获多项大奖，
IQA国际品质奖、IDA国际龙奖等国内外
行业知名奖项尽收其中；别看她是个新疆
姑娘，但她更像“老郑州”一样，用最“中”
的态度服务客户。她就是平安人寿河南
分公司业务主任丁哲文。用她自己的话
来说，做最专业的保险从业者，用实事求
是的态度服务好每一个家庭。
郑报全媒体记者 谢宽
实习生 张河强 通讯员 亓盈利

找到方向 广阔平台大显身手 贴心服务
温暖每一位客户

保险不是一锤子买卖，短则 3
年，长则 20 年，它需要持续用心
维系。

在日常生活中，丁哲文坚持用
贴心服务温暖每一位客户。“我跟我
的每一位客户的交流并不局限于是
否购买保险产品，我还会定期为他们
梳理保单、提供咨询，逐渐成为其家
庭中的一分子。”丁哲文说，“记得有
一次，我的客户突发急病需要手术，
恰逢她的家人出差，我在得知消息之
后，立刻放下手头的工作赶去了医
院，在当天下午便帮助她备齐了全部
理赔手续，之后，我让我母亲在家准
备好护理餐为她送过去。”对待客户
要像对待家人一样用心，这便是丁哲
文一直以来坚持的服务态度。

从“保险小白”转型为保险专
家，丁哲文的成长之路并非一帆风
顺，但正是凭着一股不服输的劲
儿，她一路披荆斩棘，赢得客户尊
重，收获掌声与鲜花。细观丁哲文
的成长之路，她不断提高自己的知
识储备和认知，向上生长；不断细
化自己的服务，以客户为中心；不
断追随公司发展的脚步，高度执
行，这是“百变”的她。坚持初心不
改、坚持实事求是、坚持一路向
前，这是“从一而终”的她。

事实证明，真正了解客户的需
求，就可以有针对性地提供完善的
服务，从而赢得客户的信任。如今，
面对客户时的丁哲文从容许多，客
户资源也不断增加。

“看交情的时代已成为过去
式，客户更愿意看到你的专业。”
丁哲文认为，不同客户、不同年龄
层次，对保险的需求方向也不尽相
同。“90后的年轻人偏爱重疾险，
而 80 后更多考虑孩子的教育问
题，年纪再大一点的客户就开始考
虑自己的养老问题，我们要做的就
是给客户合理规划一个保险愿景，

通过专业的保险知识，为他们一点
一点进行积累，从而达到合理的保
障配置。”

在丁哲文看来，实事求是、专业
极致，是最根本的职业理念。“保险
全貌什么样、保障内容什么样、保单
设计什么样，最后呈现给客户就是
什么样，我会把保险产品客观公正
地介绍给客户。”丁哲文说。

随着客户需求的不断增加，保
险产品也在升级和转变。“学习是最
好的成长陪伴。”丁哲文认为，只有
通过不断学习保险专业，才能更合
理地服务客户需求。

赢得信任 用“专业”规划保障

■温暖平安人系列报道

丁哲文


