
期（月）数选择 3个月 6个月 9个月 12个月 18个月 24个月

36个月

（汽车专用卡

分期专享期限）

总费率 1 . 03% 1 . 80% 2 . 75% 3 . 58% 5 . 36% 7 . 05% 10 . 43%

平均月费率仅为 0 . 34% 0 . 30% 0 . 31% 0 . 30% 0 . 30% 0 . 29% 0 . 29%

例：1万元分期总手续费 103 180 275 358 536 705 1043

例：1万元分期平均月手续费 34 30 31 30 30 29 29

信任带来价值，先跟客户做朋友
去年6月份，王佳佳加入刚刚成立的兴业银行东营分行，成为一名财富经

理，而客户一般称她为“理财师”。由于是新开业的银行，王佳佳同时还扮演
着产品经理和银行拓展市场的重要角色。

“作为理财师，必须凭借自己的专业知识和优质的服务赢得客户的信
任。只有建立了信任，才能谈到业务量的拓展。”在王佳佳眼里，她的工作并
不单纯是一份谋生的职业，她更把它当做一种为客户创造财富、实现自身价
值的途径。

随着时间的推移，王佳佳得到了客户的全面认可。“有位阿姨非常相信
我，把我当作知己，无话不谈。”王佳佳笑着告诉记者，有时候老人家里有事
情时会找她拿主意，“我经常会站在年轻人的角度给她一些意见，我们也成
了‘忘年交’。”还有一位客户，因为王佳佳给他提出了合适的金融建议，为表
达谢意，去银行办理业务的时候，这位客户特地提了一袋自家种的无花果，
带给王佳佳品尝，这让王佳佳十分感动。

2007年进入银行工作的王佳佳始终坚守在个人理财岗位上，多年的工作
经验使她熟练掌握了与客户的相处之道。“理财师不仅要熟悉各项业务，提
供全方位的服务，更要站在客户角度考虑问题。”在与客户交往时，王佳佳始
终坚持一个原则，“我不是在给客户传授知识和说教的，我是真诚地为客户
提供帮助，为他们解答财富上的疑惑。”

提高服务层次，500客户无一人投诉
数字可以说明王佳佳的工作成绩：仅仅半年时间，王佳佳理财产品销售

额达到了3 . 2亿元；到目前为止，王佳佳的客户数量达到500多，无一人投诉。
“对任何产品，首先要把投资风险因素告诉客户。不能为了一己之私，单

图销售业绩和提成而不完全揭示产品的风险。”王佳佳说，每当客户前来咨
询，她都会在了解客户的投资金额和理财需求之后，为其量身打造合适的资
产配置方案，“我会根据客户的风险承受能力和投资意愿，组合推荐理财产
品。”

成绩的取得离不开银行领导的指导和同事们的帮助，但更与王佳佳的
汗水紧密相关。理财信息瞬息万变，为了向客户提供更好更专业的金融咨询
服务，做出更完善的理财规划，王佳佳每天除了要及时更新兴业银行的理财
产品和通过多种方式宣传外，还要花费很多时间来研究国家经济行情、市场
走向和金融专家们的意见，而加班就成了她的工作常态。

“有时候晚上能忙到十点多，”王佳佳说，她还经常带领零售员工利用下
班和周末时间，发放宣传折页，对银行的理财产品进行宣传。“周末有时陪客
户参加兴业银行私人银行举办的讲座，如果有客户要来行里咨询，我也得及
时赶过来。”王佳佳说，虽然很忙，但她觉得自己的工作很有意义。

2015年2月12日，由中国上市公司协会联合其他有关机构共同举
办的“最受投资者尊重的上市公司”评选颁奖典礼在北京举行，新华
保险荣获“2014年度最受投资者尊重的百强上市公司”奖。

据悉，评选活动经中国证监会批准，由中国上市公司协会、中国
证券投资者保护基金公司、中国证券业协会、中国证券投资基金业
协会共同举办，证券日报作为唯一指定合作媒体参与其中。本次评
选活动有100家公司获得2014年度最受投资者尊重的上市公司百强
奖，他们是从A股市场2635家上市公司中层层遴选出来的优秀公司
代表。

新华保险上市以来，高度重视投资者关系和信息披露工作，不
断完善相关工作内容与流程，及时了解投资者的各项需求，并积极、
高效地为投资者提供充分的信息反馈。公司于2014年12月初举办了
上市后第一次投资者/分析师开放日活动，公司董事长及高管团队出
席活动，与超过100位股东/分析师/投资者进行面对面交流，增进了
投资者对公司的了解，活动取得理想效果。

2014年，新华保险坚持“以客户为中心”的战略导向，均衡实施战
略转型的各项关键举措，取得理想经营业绩，全年实现保费收入
1098 . 68亿元，较上年增长6%，继续位列寿险市场第三位，为近3000万
名个人客户和超过6万名机构客户提供保险金融服务。

新华保险总裁助理兼董事会秘书朱迎表示：“我们将持之以恒
为客户提供最优质的金融保险服务，为股东创造更多的资本回报，
树立上市公司的典范。”
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财金

为服务东营市公务车改革，工商银行东营分行推出“免
首付无抵押无担保”公务员购车分期付款业务，可上门受
理，快速审批，专用额度，费率优惠。据悉，年费率仅为3 . 58%，
月均费率仅0 . 3%；手续费分期收取，可提前还款，并有多种主
流车型推出经销商补贴手续费活动；填一张申请表，可同时
免费办理交通卡。

方案一：已持有工商银行贷记卡的，可在购车时直接
使用贷记卡，POS刷卡分期或刷卡消费后，在到期还款日
前，通过工行营业网点、95588、个人网银将消费转为分期
付款业务。

方案二：办理工行汽车专用卡，额度专用独立，不影响
其他贷记卡额度使用，采用“免首付无抵押无担保”信用方
式办理，按不同职级可享购车专用额度15-30万元。

与客户做朋友的理财师

半年销售3 . 2亿理财产品，
客户无一人投诉
本报记者 李立红

“ 要 真 诚
对待每一位客
户 ，把 他 们 当
成 自 己 的 朋
友 ，为 客 户 量
身定做理财规
划。”这一直是
王佳佳从事理
财师工作的宗
旨与准则。

近 日 ，在
兴业银行东营
分行的营业厅
里 ，记 者 见 到
了这位仅用了
半 年 时 间 ，理
财产品销售额
就达到3 . 2亿元
的“ 最 牛 银 行
理财师”。

兴业银行东营分行理财师王佳佳。 本报记者 任小杰 摄

日前，由《21世纪商业评论》主办的“21世纪金石奖评选暨金融体
验设计尙典颁奖典礼”在深圳举行。凭借业内领先的客户体验及服务
水平，平安人寿荣获“安心金融服务大奖”，成为本次评选活动中唯一
获奖的保险机构。

据了解，平安人寿近年来长期专注于服务创新的探索，通过对客
户需求的调研与挖掘，陆续推出多项受客户欢迎的新服务，包括：客
户服务账单让客户对自己的保单信息一目了然；柜面预约服务让客
户免等待办理业务；搭建服务追踪体系和LCCH系统，管理客户情
绪；APP、二维码等全方位交费渠道实现客户足不出户就可缴费；医
疗费用理赔金直结让客户出院即获实时理赔；差异化体检服务提升
高端客户体检等等。这一系列的推陈出新将各项业务流程化繁为简，
让客户享受到便捷业务的同时，充分体验到科技金融的魅力。

主办方在颁奖典礼上表示，本次嘉奖是对平安人寿持续进行科
技金融探索的肯定，并寄望平安人寿继续利用基于移动互联的科技
力量，对客户进行更有差异化的精准服务，打造保险行业服务水平的
新标杆。

据悉，本次评选活动以“体验金融：金融创新的下一个风口”为主
题，是国内首个针对金融体验设计创新的高级别大赛。活动聚焦客户
体验，并邀请来自全球的金融、设计、咨询等行业的专家进行了精彩
分享。

新华保险获评

“2014年度最受投资者尊重的百强上市公司”

平安人寿荣获

“安心金融服务大奖”

工商银行东营分行推出 公务员购车分期付款优惠政策

2月18日除夕中午，蓝海国际大饭店及蓝海新悦、蓝海东城大饭店的蓝海
“水滴族”们相继来到交警及公安系统值班部门，为值勤的同事带来了热乎乎
的水饺及饮料，为身边仍奋斗在一线的公安同志们送上温暖。

当看到同志们其乐融融地吃着热气腾腾的水饺时，“水滴族”们纷纷表
示：“在万家团圆的时候，民警同志为了春节安全，不顾严寒，放弃与家人的团
聚。看到你们坚守在工作岗位，我们百姓的安全有了保障，感到心里很踏实。
希望我们的到来能为咱执勤的同志们带来一份温暖。”

据记者了解，在蓝海酒店集团，“水滴族”是个响亮、深入人心的称呼，它
不仅是一个充满爱心的群体，更是一个充满爱的符号。蓝海“水滴族”成立于
2010年6月份，成立之初的口号是“我是蓝海一滴水，我的名字叫水滴”，宗旨
是“温暖他人，快乐自己”。到目前为止，蓝海“水滴族”成员已达两千余人。

浓情除夕，蓝海送温暖
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