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巡礼*

工行江苏省分行服务巡礼

为客户创造价值
为银行创造效益

工商银行江苏省分行营业部直属营业处地处江苏省分行办公
大楼，是全市乃至全省工行的对外服务窗口。多年来，直属营业处
始终坚持以客户为中心，争一流，创品牌，经过全体员工的共同努
力，近年来直属营业处的服务管理水平有了显著提高，逐步成为功
能完善、标准规范、特色鲜明的文明服务窗口。

做老百姓自己
的银行

为客户提供优质贴心

的服务是直属营业处不懈
的追求，全体员工一丝不
苟，始终坚持标准化、规范
化的服务，认真负责地做好

每一项工作，把细致的服务体现
在平时的日常工作中。

去年5月的一天上午，几位中
年男女跑到营业大厅，神色紧张。
网点员工主动上前询问，原来他
们要找网点主任，有紧急事情：他
们的父亲突发脑溢血，正在医院
重症监护室，急等取出存款治疗，
钱不到账，医院就不给诊治，但老

先生躺在病床上神志不清，根本
记不得密码。根据银行管理规定，
没有密码，钱无法支取。但这是一
笔救命的钱，关系到老先生的生
命和一个家庭的幸福。

经过商议，工行直属营业处
想到唯一解决办法就是进行密码

挂失和重置。但是根据银行的内
控规定，密码挂失重置必须本人
亲自办理。考虑到情况危急，直属
营业处决定召开紧急会议立即研
究解决方案，经过会商，最终决定
组成由操作、复核、授权、内控等

多个岗位人员为客户提供上门服
务，并开通绿色通道，为挽救老先

生的生命赢得了时间。
经过一段时间的治疗，老先

生顺利康复，他的儿女专门抽出
时间，特地赶来网点致谢。随后，
其家人又特地打电话给江苏教育
电视台《服务到家》栏目表示感
谢，该栏目对此进行了多期的跟

踪报道，受到了社会各界的好评，
称赞工行是老百姓自己的银行。

细微之处体现卓越服务

在客户服务拓展上，工行直

属营业处特别关注微小的细节，
善于挖掘营销服务机会。一天接
近中午12点，一位客户在理财区
来回徘徊，感觉很烦躁很着急，值
班理财经理赶快上前询问。原来S
先生有急事，需要动用大笔资金，
目前资金大部分在货币基金账户

上，如果不能及时赎回，资金就不
能按期到账。但网点客户较多，等
候时间较长，而S先生急着要赶飞
机，时间紧张。

理财经理建议S先生用网银
赎回，但客户没有开通网银，对网
银安全性不放心。理财经理告诉

他可以自助注册网银，赎回基金
后马上注销，这样既可尽快办理

业务，也可解决客户对网银安全
的担忧，客户欣然同意，顺利办完

了基金赎回。在陪同客户办理业
务的过程中，理财经理了解到客
户刚到南京发展，将有大笔资金
即将回笼，资金量庞大。理财中心
经过分析客户潜力后，确定加强
与客户的联系沟通。通过后期的
跟踪维护，该客户已发展为工行

的私人银行客户，金融资产超过
6000万元。

为了更好地为客户服务，工
行直属营业处还积极开展“市民
讲堂”活动，经常深入所属企业开
展金融业务知识讲解，组织人员
多次深入大型社区、企业，开展反

假、防假知识讲座，普及银行业务
知识，深得客户好评。经过努力，
2010年营业处被评为中国银行业
协会文明规范服务千佳示范单
位，营业处的服务事迹在多家报
纸上进行了报道。

成绩属于过去，奋斗创造未

来。面对广大客户不断变化和更
趋多元的金融服务需求，工商银
行营业处将积极探索，再接再厉，
力争成为南京地区“服务最佳、客
户满意度最高和客户首选”的银
行。

快报记者 刘果 通讯员 龚苏轩

大都会人寿
“财富承家”保家业传承无忧

《2011中国私人财富报告》指出，2010年可投资资产1千
万人民币以上的达50万人，预计2011年将达59万人。分析该报
告，不少金融机构关注到家庭资产多元化的趋势，越来越多的“大
户”在资产保值增值的同时，更加关注资产的传承。近日，一款起
售金额为500万的巨额保险在宁启售，以其“财富传承”的独特卖
点，受到市场和投资者的广泛关注。
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传承财富型保险热销

据了解，这款巨额保险是中美

联泰大都会人寿保险新推的“财富
传家终身寿险（万能型）”，起售金
额为500万元。该险企江苏分公司

的相关负责人告诉记者，这款上市
以来，销售业绩很不错。业内人士
分析认为，财富传承型保险的热
销，是因为其具有合理规避税收、
避免债务危机的优点，“我国目前
未开征遗产税，而国外遗产税高达
40%左右，有些人开始未雨绸缪。”

保险专家表示，对于持有大额

资金的人群来说，投资的第一需求
并非回报率的高低，而是人身和资
金的安全。再者，将财富传承给后
代，已成为现阶段的理财新需求，
“人们之所以会大手笔购买保险产
品，最看重的还是为了资产的保
全、规避税收风险。”

与此同时，高额保障的“富人
险”受到青睐，稳获、所得高于保
费、免税三大特点是其备受高端人
士关注的主要原因。因为，购买高
额人寿保险，不但可以为自己和孩
子提供保障，还可以从容面对未来
因各种变化带来的一些问题。

兼顾保障与资金需求

据了解，“财富承家”万能险是

为富裕人群度身定做的保险产品，
其设计和结构均以满足富裕人群
资产稳定增值、传承成本较低等要

求为目的，被保险人年龄为18-70
周岁，同时免收初始费用。被保险

人可根据个人规划，提前约定受益
人保险金领取比例和年龄。一些担
心自己年幼子女未来生活安排或
者家庭成员复杂关系的富豪，都可
以利用该产品在一定程度上帮助
解决此类问题，充分保证资金安
全。而如果被保险人需临时获得流

动资金，也可以在产品合同保险期
内申请保单贷款，最高贷款金额为
该产品在保单贷款核准日的现金
价值扣除其他保单贷款及其累计
利息后净额的90%，满足被保险人
突然的资金需求。

此外，考虑到不少高端人士出

境商旅机会较多，为应对可能的风
险，“财富承家”万能险提供SOS境
外救援服务。该产品的被保险人和
两名指定亲属可同享SOS国际旅
行救援服务，无论被保险人身在何
方，都将获得24小时全程医疗协
助和支援，包括国际医疗救援、递

送药物和医疗费用、电话医疗咨
询、协助安排就医住院、安排紧急
医疗转送等15项服务。

快报记者 谭明村


