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包鹏波说，“回到家，第一

件事就是给手机充电”，他说，

只有保证手机的电量，才能让

客户们第一时间找到自己，所

以在他随身的包里，一定会装

一个大容量的充电宝。

工作和家庭是扁担的两

头，对于一个男人来说，都是压

在身上的甜蜜“负担”。除了对

客户贴心服务，也要对家庭负

责。说起自己的家庭，包鹏波觉

得“陪伴家人的时间真的太少

了”。

“我早上走的时候孩子还

在睡觉，晚上回家的时候孩子

也还在睡觉，很多时候孩子根

本见不到我。”因为工作时间无

法相对固定，所以包鹏波和孩

子同在一个屋檐下，却很难天

天都见面。

“我很感谢我的妻子，她忙

里忙外，让我没有后顾之忧，。”

他一般把周日作为固定的“家

庭日”，在这一天家人们聚在一

起，或者吃饭、或者郊游，从而

增进家庭的感情。

“虽然是这么想，也在这么

做，但是有时候一个电话我就

得去工作，所以只能说尽力做

好。”他说每个人都希望多陪陪

父母、爱人和孩子，所以自己对

在家的每一分钟都格外珍惜。2008年8月24日，北京奥运会闭

幕当天，本报推出号外。

A 职场17年，客户变成多年老友
济南，虽然是包鹏波学业

开始的地方，但当初也是一个

熟悉而又陌生的城市。多年前

的初春，也成为他职业生涯开

始的时候。

“我老家在海阳，考学来到

了济南。那个时候东西南北都

搞不清楚。”包鹏波说，2000年3

月1日他正式加入了平安人寿，

人生地不熟，开展业务基本都

要靠自己去挨个跑。

“读大学的时候，经常在学

校周围的小餐馆吃饭，和他们

都非常熟悉，加入平安人寿以

后，就先去给他们介绍业务

了。”

包鹏波说，当初济南的保

险公司不多，保险业务基本以

寿险和财险为主，“当初我就是

介绍家长们给自己的孩子购买

保险产品。”

在2000年时，市民的保险

意识还比较薄弱，对于保险业

务了解得也不多，在包鹏波的

记忆中“每年1000元的保费就

非常多了，大部分都是几百

元”，而为了让客户对保险知识

更加了解，谈成一个保单，往往

要来回跑很多趟。

“当时学校周边的小餐馆

老板们是我的第一批客户，现

在很多人已经和我成为了很好

的朋友。”包鹏波说，当初被保

险的小婴儿已经长成了少年，

不少餐饮老板也转行了，但是

不变的却是对彼此的信任。

B 多年积累，上千份资料了然于心
从2000年刚出校门开始，

17年间经过不间断的努力，包

鹏波的客户不断增加，现在已

经超过上千位，“每一位客户

的资料我都熟悉。”

“我的客户一部分是信任

我的老客户，还有一部分是老

客户们介绍的新朋友。”包鹏

波说，这么多年来，通过工作，

他不仅仅被更多客户信任，就

连自己的妻子都是通过客户

介绍而认识的。“保险代理人

要了解客户的情况，我们彼此

要建立信任，并且还要做到服

务到位。”

“曾经一位客户的母亲过

生日，我提前安排，给老人预

定了鲜花蛋糕。”包鹏波说，他

的这位客户是个非常孝顺的

人，每年母亲的生日一定是全

家一起庆祝，但是那一次由于

出差在外不能陪伴在母亲身

边，“我给老人送花表达一点

心意，客户也非常高兴，老人

那年的生日虽然没能和孩子

一起度过，但是收到了意外的

惊喜。”

记者了解到，在保单上一

般会涉及三个人：投保人、被

保人和身故受益人，所以很多

客户都是一家三口。粗略算了

算，如果按照1000个客户算，除

掉那些重复的资料，那么包鹏

波就需要了解至少2000多个人

的资料，这也是个非常庞大的

数据。

21岁那年，大学毕业的包鹏波，一头扎进了保险行业，成为了一名保险代理人，他自己也没料

到，在这个人员流动性非常大的行业中，一干就是17年。17年，平安人寿从办事处成长为分公司；

17年，一名普通业务员成长为了业务主任；17年，客户从1位增加到了1000多位。员工和公司，保险

代理人和客户，他们彼此联系，共同成长，这，也是一种陪伴。
“家庭日”
珍惜在家的每分钟
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扬帆远航正当时
——— 2016年转型发展中的邮储银行山东省分行

风风物物长长宜宜放放眼眼量量

观念决定思路，思路决定出

路。在观念转型上，该行提出要筑

牢“两个理念”，即时刻筑牢“价值

导向”的观念，以创造价值、提升效

益为经营发展的归宿；筑牢“客户

至上”理念，围绕客户进行产品设

计、市场营销，增强客户黏性、提升

客户价值。促进“三个转变”，即促

进由粗放式管理向精细化管理转

变，由经营产品向经营客户转变，

由同质化服务向差异化服务转变。

做好“四则运算”，即转型升级做加

法，实现重点、高效业务快速发展；

创新驱动做乘法，加快做大业务规

模；降低成本做减法，不断提升运

行效率；防控风险做除法，为业务

发展保驾护航。推进“五项转型”，

即推进经营、网点、管理、风险、队

伍转型，主动应对挑战，实现弯道

超车，保持健康、均衡发展，注重发

展速度与质量、效益相统一。

全行时刻树立主动思考习惯，

做到视野开放，认真对标找差，提

出要“跳出山东看山东，向全国领

先兄弟同行看齐；跳出邮储看邮

储，向省内领先同业看齐”，加快补

齐短板、做强长板，始终抢占发展

标准的制高点，注重强化引领发展

意识。企业理念上的一步步解放突

破、员工思想上的一次次更新统

一，犹如一场场春雨，滋润着、扶持

着山东省分行挺直了腰杆，发出拔

节的声响，不断地茁壮成长。

东东风风吹吹来来满满眼眼春春

加快发展是硬道理，转型发展

才能闯出新天地。

大零售板块方面，围绕客户的

分类分级管理与维护、平台搭建与

使用、营销体系建设与升级，大力

开展了各业务间的联动。一是做好

个金与信贷产品的结合。全力开展

储蓄业务“百亿工程”，优化配置资

源，加强政策支撑，以代收付及结

算业务为抓手，加快客户分级分层

服务体系建设，提升了储蓄业务的

内生发展动力；将信贷客户资金归

行率、产品渗透率等指标纳入绩效

考核，充分挖掘信贷客户多方面的

需求，以贷引存，以结算引存，促进

了储蓄余额增长。二是做好存量客

户再开发及新客户的延伸开发。针

对各类贷款、信用卡、保险理财等

存量客户，以及公司业务、小企业

贷款客户单位的在职员工有针对

性做好消费贷款的营销开发。

大公司板块方面，大力整合全

行经营资源，完善交叉营销机制，以

客户为中心，积极建设联动营销体

系。一是筛选二十大重点项目，组织

开展公司存款业务主题营销活动，

电力、烟草、移动、国库集中支付、财

政专项资金、住房公积金等项目取

得了显著突破。二是对公司信贷限

时开发营销名单客户进行精准营

销。三是紧跟国家政策导向，先后中

标PPP及产业基金项目104亿元，联

动公司存款超过70亿元。

精精雕雕细细琢琢方方成成器器

管理提质是发展提效、能力提

升的起点和内核。

加快业务处理效率。该行持续

推进信贷作业流程优化和业务时

限管理，通过集中作业、平行作业、

绿色通道等方式，提高了审查审批

效率；加大了科技对流程优化的支

撑力度，以“对外提升作业效率，对

内提高管理效率”为目标，进一步

优化了各条线各环节的业务和管

理流程。2014年该行会计管理综合

考评喜获全国第1位，2015年又荣

获了人民银行济南分行支付清算

竞赛“团体优胜奖”第1名。

着力降低资本消耗。大力发展

了承兑、投行、同业、贸易金融、托管

等低资本占用的业务，努力降低经

济资本占用水平，有效提升了资本

回报率；加强了传统信贷业务的增

信措施，通过担保、抵押、质押等，降

低了贷款业务的经济资本消耗。

强化财务精细化管理。强化资

本约束和价值创造理念，按照多贡

献、多收益的思路，优化预算管理、

成本配置、财务资金和投资管理，

大力引导市行关注发展效益、对标

优化成本、提高资源供给效率；加

强了对发展重点、管理短板的分

析，优化经营管理绩效考核指标体

系；持续强化成本管控，严格控制

成本总量，逐步优化成本结构。通

过围绕利润中心，连续多年开展降

本增效工作。

洗洗尽尽铅铅华华始始见见金金

风控为先是业务发展的重要

保障。

加强全面风险管理。坚持强化

风险管理意识，由控制风险向管理

风险、经营风险转变；丰富风险管

理手段，由条块控险转向条线互

动、上下联动，全行上下营造了讲

合规、控风险的文化氛围。扎实组

织实施全面风险管理体系建设和

风险防控责任制工作，不断完善风

险管理的制度体系、业绩考核和惩

罚问责机制。

大力提升资产质量。从“严控

新增不良”和“着力保全存量”方面

用力，全面提升信贷资产质量。重

点抓好贷后管理，做好资产分类，

加大清收力度，加快抵债资产处

置，资产质量稳步好转。

不不拘拘一一格格降降人人才才

人力资源是企业的第一资源。

狠抓领导干部和专业队伍建

设。严格领导干部选拔任用，完善

了动态调整机制，加强了对领导干

部的监督、管理与考核；加大了人

才引进力度，较好地起到了“以点

带面”的专业引领作用。高度重视

领军人才和专业人才队伍建设，评

选出全行授信管理专业十大领军

人才，选拔优秀青年人才进行重点

培养。

着力打造一线客户经理队伍。

有序推进定岗定编，合理盘活压减

中后台人员，充实营销队伍。实行

客户经理分级管理，建立了动态调

整机制，积极鼓励有能力的客户经

理开展综合营销。开展了“百佳客

户经理”评选活动，充分发挥优秀

员工模范带头作用，进一步增强了

销售类各岗位员工的积极性。

“潮平两岸阔，风正一帆悬”。面

对新的形势和挑战，在总行的正确

领导下，山东省分行将更加坚定转

型发展的方向，更加专注于稳中求

进、进中求好的发展步调，让转型升

级融入企业血脉，将以更加昂扬的

张力和可持续发展的活力，为矢志

不移地实现新常态下山东邮储银行

转型跨越而谱写新的华彩乐章！

“岱宗夫如何？齐鲁青未了”，

位于山东境内的东岳泰山，自古以

来以雄伟壮丽和开放包容著称。斗

转星移，今天在这片孕育了儒家中

庸文化的齐鲁大地上，中国邮政储

蓄银行山东省分行在激烈的市场

竞争中勇于摆脱传统思想束缚，以

“对标找差、敢于超越”的姿态拥抱

竞争，俨如岱岳一般，稳健而立、吐

故纳新，其“青”未了。

近年来，邮储银行山东省分行

认真贯彻落实总行努力实现中国

邮政储蓄银行转型发展新跨越的

战略部署，在激烈的市场竞争中砥

砺奋进，在转型发展的新征途上阔

步前行，用转型活水浇开了一片片

“华丽”之花，开创了全面晋位提升

的崭新局面。
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