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应广大读者的要求，本版

特 开 设 《银 行 保 险 投 诉 热

线》 栏 目 ， 把 您 在 办 理 银

行、保险、证券、担保等业

务 时 遇 到 的 麻 烦 事 、 烦 心

事、服务态度以及整改建议

等倾诉出来，也可以诉说令

您感动和难忘的事。

我们将及时归纳整理并

予以刊登，让金融投诉者一

吐为快，让优质服务得到应

有的发扬。读者可以通过电

话、信件和信箱等方式进行

投诉或表扬。

投诉热线：15690770789

0370-2617730

倾诉信箱：90330@sina.com

银行保险投诉热线

“中信服务，天天进
步”——这8个字的服务箴
言已贯彻到中信银行每一
位员工的日常工作中，努
力为客户提供最优质、最
规范的金融服务。中信银
行培养出了一批又一批的
优秀理财经理，他们帮助
客户解决投资疑惑、量身
定制理财规划，做客户最
贴心的理财大管家。他们
的服务感动着客户、他们
的热情温暖着客户、他们
的专业引领着客户，在这
里客户放心，在这里客户
舒心。

本期开始，我们将目
光聚焦在中信银行商丘分
行营业部 7 位理财经理身
上，探寻这里的“别样风
景”。她们是清一色才貌俱
佳的年轻女孩，她们用最
真诚的服务赢得客户的赞
许，她们是行业楷模，未
来中信银行会有更多的优
秀理财经理像她们一样脱
颖而出，为更多的客户提
供最优质的服务。

胡晓珍认为，理财规划是
一个动态的资产配置过程，而
不是单单买个理财或者基金、
股票那么简单的事，理财规划
的基础应该是建立在家庭总
资产、可投资比例、流动性需
求、家庭养老计划、可承受的
风险等基础上。所以，她会通
过理财产品的合理搭配，来解
决客户的中长期投资需求，最
终达到客户的理想投资目标。

有一位做批发生意的客
户，平时缺乏理财意识，资金

有一半时间是闲置的。胡晓
珍了解到该客户的爱人没有
工作，孩子正在上学，若把资
金都投入到生意上具有风险
性，他建议客户把家庭财富保
障需求和生意投资两部分资金
分开，以备不时之需。在她的
推荐下，客户购买了中信银行

“薪金煲”，该产品起购金额低、
灵活性高、随用随取，很适合像
他这样资金流动性较大的客
户。此后，每当有理财到期，客
户就在手机上自行操作，简单

方便。通过这一次理财，客户
对胡晓珍的专业性及责任心有
了切实的体验，还介绍朋友过
来找她办理投资理财。

胡晓珍说，信任不是一天
两天建立起来的，需要持之以
恒的服务和一颗真诚的心，在
工作中她换位思考、坦诚以
待，不隐瞒风险、不夸大收益、
不区别对待客户，为客户量身
制定理财方案，将“中信服务
天天进步”的服务箴言践行到
点点滴滴的工作中。

作为理财经理，拥有丰富
的知识面、熟练掌握专业知识
才能更好地服务客户，每一位
优秀的理财经理都是在不断
的 学 习 中 进 步 和 成 长 起 来
的。作为一名“90后”，郑州大
学毕业的金融系高材生，胡晓
珍已具备 3年多的实战经验，
并且成长迅速，她用最优质的
服务满足客户不同的需求，有
针对性地为他们提出“私人定
制”的理财建议。

“胡经理，我想买上次你给

我推荐的理财产品……”客户
袁先生轻车熟路地找到胡晓
珍说道。“不好意思，那款产
品太火爆了，现在已经卖完
了，我想再给您推荐另一款，
比较适合您，而且预期收益
更加理想……”半小时之后，
在胡晓珍的讲解及引导下，袁
先生完成了新产品的购买手
续。

“做一个专业的银行经理
人”，一直是胡晓珍孜孜不倦
的追求。中信银行商丘分行

在开业之初，胡晓珍以其专业
的讲解、贴心的服务赢得了众
多客户的青睐，她的业绩也稳
居理财精英榜榜首。

胡晓珍并不满足于现状，
她在业余时间加强专业知识
的学习，并且早已习惯了这种
紧张而又有成就感的工作方
式。正是源自这份专业的自
信，虽然投资理财市场产品越
来越多，她总很快能够找到产
品与客户需求的对接点，所以
客户满意度也非常高。

■信心源自专业积淀

■信任源自用心服务

用心用情用智 服务好每一位客户

胡晓珍：贵宾理财经理，持有银行、基金、会计从业资格证
职业格言：用心关注、细心聆听，努力服务好每一位客户！

亲切的微笑、大方的态度、规范的用语、专业的服务……在与中信银行商丘分
行贵宾理财经理胡晓珍的接触中，总会给人这样的印象。她用满腔的热忱和阳光
的心态投入到每天忙碌的工作中，迎接每一位客户，帮客户打理好“钱袋子”。

胡
晓
珍
简
介

【编者的话】

“走近中信银行 体验优质服务”系列报道之（一）

本报记者 张雅静
通讯员 陈伟宁

6月 1日，虞城县刘店乡举办小额保险赔付会，
对投保中国人寿农村小额人身保险的农民朋友进行
理赔金集中发放，其中，赔付死亡案例 11 例，金额
176000元；医疗案例 18例，金额 63000元，共计金额
为 239000元。

据了解，中国人寿农村小额人身保险是专门针
对广大低收入农民的消费能力、特定风险设计的一
种人身保险，保险期限为一年，保险费 20元/人，保险
保障范围涵盖了因意外而发生的风险事故，被保险
人出险后由中国人寿保险公司进行理赔，可获得医
疗保险金最高达 4000 元、伤残死亡保险金最高达
16000元的保险保障。该保险是“新农合”、“新农保”
的有效补充。

图为投保农民从中国人寿虞城县支公司工作人
员手中接过保险赔付金。

文/图 本报记者 任威 张雅静

质量引领金融巨轮创新远航
中国平安荣膺深圳“市长质量奖”唯一大奖

5月 25日，深圳市质量大会召
开，代表深圳质量最高荣誉的
2015 年度“市长质量奖”同时揭
晓，中国平安保险（集团）股份有
限公司（以下简称“平安集团”或

“中国平安”）凭借卓越的质量管
理体系、高标准的客户服务、独具
竞争力的金融创新以及可持续的
业务增长，荣膺“市长质量奖”唯
一大奖，并获得深圳市政府颁发的
200万最高奖励基金，成为深圳质

量的标杆企业。
国家质检总局副局长梅克保、

深圳市市长许勤出席了大会，许勤
向平安集团党委书记、副总经理陈
克祥颁发了“市长质量奖”大奖的
奖杯。陈克祥在会上表示，中国平
安将继续坚定贯彻质量发展理念，
推动“综合金融+”和“互联网+”的
发展战略，通过不断优化金融服务
方式和产品，提供更佳的金融服务
体验，更好地服务于实体经济。

中国平安表示，自创立以来，
公司始终将企业命运融入国家大
局、城市战略，坚持“在竞争中生
存、在创新中求发展”。在中国进
入质量效益型发展新常态后，中国
平安更加注重经营管理品质及发
展质量，追求“更高质量、更有效
率、更富效益、更可持续”的发展
目标，自觉在促进中国金融业高端
发展、进军全球中发挥探路先锋作
用。

据悉，平安集团持续推动“一
个客户，一个账户，多个产品，一
站式服务”的金融工程，坚持“专
业，让生活更简单”的服务理念，
以专业为客户提供简单、便捷的服
务，致力于提升客户体验，为客户
创造更大的价值。

此外，中国平安不断优化提供
服务的方式，打造全新平台；借助
数据分析等手段，更精准地洞察客
户需求；凭借互联网思维，开发新

形态产品。在互联网金融的探索
之路上，中国平安不断朝着既定目
标打造全新互联网金融生活平台，
不断推出创新互联网金融产品。
陆金所已成为全球交易规模最大
的线上金融资产交易平台，中国平
安普惠通过“模式创新、业务创
新、体验创新”全方位创新，正不
断重新定义消费金融行业标准，成
为我国最大的消费金融互联网平
台。 通讯员 余朋杰

银行
怎么靠你的信用卡赚钱

办卡送礼、刷卡返现……信用
卡无论办卡还是用卡，福利不要太
爽哦，很多人出于种种原因，办理了
多张信用卡。然而却不知道：只要
你用信用卡消费，银行就已经开始
用你的卡来赚钱了。那么，银行怎
么靠你的信用卡赚钱，你必须知道
这些：

1.信用卡利息收入。持卡人透
支信用额度所支付的利息，这一部
分是信用卡收入的主要部分。如持
卡人逾期、还最低还款额时，利息就
产生，日息万分之五。

2.信用卡年费收入。银行每年
向持卡人收取信用卡管理费的收
入，大部分是针对白金卡、钻石卡或
一些特定的不免除年费的信用卡。
此项收入也是银行信用卡很高的固
定收入来源。

3.信用卡取现收入和惩罚性收
入。持卡人取现，需要支付取现手
续费，即便是自己多存进去的钱（即
溢缴款），这个取现手续费就是银行
的取现收入；持卡人因为未还款导
致逾期会产生滞纳金或者超限刷卡
的超限费，这些就是银行的惩罚性
收入。

4.信用卡手续费收入。持卡人
办理分期业务缴纳的手续费，就是
银行的手续费收入。近年来，分期
业务十分火热，银行自然也喜欢持
卡人分期，分期的人越多，收入就越
高。

5.其他收入。信用卡补卡费、挂
失费等费用。这部分的费用比例占
比较小。

6.信用卡刷卡手续费收入。客
户在商家买东西，商家要拿出交易
额的一定比例分给银行，当然，这部
分和卡友没有关系。

据搜狐网


