
□记者 张超

本报讯 银行存款变理财产品？个
贷与保险强制捆绑？保险理赔层层设
卡？生活中，您是否遇到过这些情
况？保护消费者合法权益，优化金融
市场环境，晚报在行动。即日起，本报
将围绕今年消费维权年“激发消费活
力”的主题，面向全市征集金融侵权线
索，发挥媒体舆论监督功能，曝光金融
行业不法侵权行为，搭建市民维权互
动平台，让消费者敢消费、愿消费。

如果您在与银行、保险、第三方支
付等金融机构的消费过程中遇到侵权
行为，都可向我们投诉报料。投诉方
式：1.拨打电话：0375-4998108；2.发送
邮件至pdszhangxiu@163.com（请注明

“3·15”投诉）；3.关注“平顶山金融圈”
微信公众号，后台留言。

您报料，我曝光！

晚报征集金融侵权线索

近日，建行平顶山分行为
13名“帮扶导师”颁发了由主管
行长张珂签发的聘书，并举办
拜师收徒仪式。

为帮助新聘任营运主管快
速掌握履岗知识和技能，提升
柜面风险管理等能力，该行渠
运中心制定了《营运主管“一对
一”结对帮扶方案》，选派经验
丰富、业务娴熟的 13 名营运主
管作为“帮扶导师”，在日常工
作中对新任营运主管开展业务
指导、经验传授和实时帮扶。

曹巧玲 摄

“帮扶导师”收徒

农行宝丰县支行坚持以人民为中
心的发展理念，积极开展“服务升温工
程”，打造升级“农情暖域”网点服务品
牌，在提升网点服务质效的同时，主动
走出去帮助客户解决问题，温暖了客户
的心。

打造有“温度”的厅堂服务

厅堂是农行网点服务的主阵地。
近年来，农行宝丰县支行通过改善服务
环境、丰富服务内容、创新服务活动、营
造服务氛围等，进一步推动网点服务质
效提升，打造有温度、人性化的客户体
验。

年前的一个下午，农行宝丰县大营
支行营业厅突然涌进了很多要办理银
行卡的老年人。网点工作人员非常警
觉，怕被诈骗分子利用，立即询问情
况。原来是宝丰县大营镇大营五村要
给全村分红，只有农行卡可以接到分红
的钱，村委会通知每户户主必须有张农

行银行卡。
内勤行长高耀红第一时间给大营

五村的党支部书记打电话核实情况，提
出上门开卡的解决方案，并向上级行申
请移动开卡设备和200张银行卡。该
网点主任叶军峰带领客户经理穆一帆
冒雪来到村委会，两天为村民办理了
100多张银行卡，并提供账户激活、密码
重置、手机银行下载等服务。

创建有“爱心”的暖心服务

针对中老年客户和行动不便客户，
农行宝丰县支行努力创建网点爱心敬
老服务品牌，以实际行动给予关爱。

2月24日中午，一名年过八旬的老
人来到农行宝丰县龙兴支行办理业务，
该行客户经理隔着玻璃看到老人颤颤
巍巍在家人搀扶下下车时，立即上前用
轮椅把老人推进营业厅到柜台办理业
务，并告知其家人，以后老人办业务可
以不用来网点，打一个电话银行会派专

人上门服务。
一个简单的举动，一句贴心的问

候，农行宝丰县龙兴支行用实际行动打
造着优质的服务口碑。

2月29日，一位客户带着一袋破损
纸币来到农行宝丰县大营支行柜面要
求兑换。柜面经理罗书谦立刻对破损
纸币进行分拣、粘贴。罗书谦用时25
分钟，除了约400元无法拼接兑换外，
共拼接可兑换的纸币1545元。

开展有“深度”的延伸服务

在坚守厅堂服务的基础上，农行宝
丰县支行积极将升温服务的触角向外
延伸到商户、农村、社区、企业、学校，为
客户提供农业银行金融产品服务。

2月21日，已经连续下了3天大雪，
农行石龙支行内勤行长庞晓娜突然接
到一个电话：“您好，请问是农行石龙支
行吗？我们是××公司的，现在急需一
笔转账，要在农行开一个对公账户，请

问需要什么手续？”庞晓娜热情地告知
客户准备好资料，客户经理上门调查当
天就可以开户。然而，客户一听还要拍
门头照，便急了：“我们是招商引资过来
新成立的公司，还没有门牌。我们对石
龙区还不熟悉，不知道哪里能做门牌，
现在急需付款300多万元……”庞晓娜
急忙将此事汇报给了网点主任梁彩
红。梁彩红说：“别让客户着急，我知道
石龙区做门牌的地方，把他的联系方式
给我，我这就带他们去做门牌。”

就这样，梁彩红冒着大雪，将客户
带到最近的打印店，一会儿就做好了门
头。

做这些准备工作的同时，梁彩红安
排人先进行对公账户的录入，以节约时
间。客户经理双人上门调查后回到网
点，大堂经理已录入完毕，急忙接过法
人手中的营业执照及身份证，以最快的
速度整理资料，随后转到柜台开户，并
指导客户激活网银，成功将这笔钱转给
了交易伙伴。 （张鸿伟 王宇飞）

服务升温 农情暖域
——农行宝丰县支行服务客户纪实

□本报记者 张秀玲 张超/文
张五阳/图

建行平顶山分行光南支行客户经
理崔健，自2014年加入建行以来，以
其独特魅力和坚韧精神，成为众多星
辰中耀眼的一颗。

崔健深知客户是银行的宝贵财
富，每一位客户的合理需求都应该得
到满足。光南支行老龄客户较多，经
常有老年人前来求助，询问软件扣费
怎么关闭、养老金为何没有到账等问
题。每每遇到这种情况，他都细心解
答、耐心讲解。

为了更好地服务客户，崔健经常
利用业余时间学习金融知识，提升业
务水平。去年下半年，一名客户前来
办理保险产品，且有保险金信托业务
意向，而这一业务在建行平顶山分行
还是空白。于是，他积极联系私人银
行部和外地有业务经验的支行同事学
习相关知识，经过不懈努力，成功办理
了该行保险金信托首单。

喜欢学习、善于积累，让崔健打下
了坚实的业务基础，掌握了迅速准确

为客户提供各类服务的能力和本领。
前不久，一名客户抱怨称，自己买的基
金一直在亏损，不知道后续该如何处
理。崔健立即邀约客户到网点详谈，
对近期整体投资环境作了分析，并建
议客户减仓投资贵金属。于是，客户
购买了1.5公斤黄金。近期金价一路上
扬，客户对崔健的业务能力赞不绝口。

除了在厅堂服务客户外，崔健还
经常外出营销。他深知要想拓展业
务，不能只依靠银行大厅的有限空间，
所以不管是对公账户营销、代工单位
有业务需求，或是有行动不便的客户
需要上门服务，他都会第一时间为客
户服务。许多潜在客户渐渐成了光南
支行的忠实客户，为支行带来了可观
的业务收益。

凭着过硬的本领、周到的服务、坚
韧的精神，崔健去年营销个人存款新
增 4000 多万元、销售理财产品 2800
多万元、代理保险 350 余万元、普惠
贷款 800 余万元、办理信用卡200余
张……近3年年度考评均为优秀。崔
健多次获得建行平顶山分行“优秀员
工”“身边的榜样”等称号。

建行光南支行客户经理崔健：

勤奋好学能力强 敢想勇拼克难关
本报讯 近日，市民李女士通过工

行“预约取号”，到工行平顶山分行建
东支行快速办理了业务。今年以来，
工行平顶山分行按照上级行部署，积
极落实线上“预约取号”推广宣传工
作，制定专项服务方案，有效提升网点
数字服务质效。

当天，李女士通过“工行服务”微
信小程序预约取号后，工行平顶山分
行建东支行工作人员通过智能PAD收
到客户预约信息，当即与李女士进行
电话触达，提前了解其业务需求。得
知李女士要办理修改手机号及相关业
务，工作人员随即提醒李女士办理业
务所需要的证件等。李女士非常满
意，到网点后很快办理了相关业务。

工行平顶山分行工作人员表示，
“预约取号”是该行营业网点发展数字
金融服务的重要抓手。“预约取号”不
但大大减少了客户等待时间，其“到店
客户信息视图”和“预约触达”功能还
有效提高了客户服务体验和办事效
率。近期，越来越多的客户体验“预约
取号”功能后，纷纷为工行暖心的便民
服务点赞。 （王水记 张秀玲）

线上预约取号
暖心服务便民

颁奖词：水过留痕，沙蚌成珠。
机会总是留给有准备的人，数年的
积累和磨砺，造就了你敢想勇拼迎
难而上的坚韧精神。既然要啃硬骨
头，那就啃下最坚硬的那一块！首
单保险金信托客户的成功转换，为
我行信托业务添上了浓墨重彩的一
笔！最美建行人，你当之无愧！

崔健
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