
李强从司机转岗客户经理，源

于一次“多管闲事”。2019年，ETC

在全国普及推广，还是恒丰银行驾

驶员的李强，常利用休息时间推广

ETC。一次偶然的机会，他听到广

播电台里有车主咨询 ETC 的安装

和使用问题，当即开始反复拨打热

线号码，接通后把ETC的安装流程

和使用注意事项讲得条理分明。电

台主持人记住了这个懂行的银行驾

驶员，干脆请他常驻节目答疑解

惑。那一年，李强办理的ETC数量

排名全行第一。行里看中了这个驾

驶员身上那股主动服务的劲儿，同

意他转岗为客户经理。

方向盘换成客户名单，李强那

股闲不住的劲儿更足了。他发现，坐

在网点等客户，等来的只能是寂寞。

怎么办？李强用了一个“笨办法”：加

群。7个社区、15个小区的业主群，

他都“扎”了进去。别的银行摆宣传

台，他摆便民服务站。供暖前帮居民

清洗暖气管道，忙到深夜；谁家灯不

亮、下水道堵了，一个电话随叫随到。

采访中，李强讲起一个细节。有

次群里有人问：“强哥，我家灯坏了能

不能来帮忙修一下？”他回：“发定位。”

修完对方问他住哪儿，他随口说了，对

方惊呼：“强哥你这离我十好几公里呢，

你咋不说一声！”他摆摆手：“都在一个

群里，以后有事儿还找我。”在他看来，

“人家找到我，就是对我的认可”。

信任这种东西，平时看不见，事

到临头才知道有多重。采访中，《中国

经营报》记者听到了这样一个故事。

一天凌晨四点多，邻居姜先生打来电

话，声音发颤：“强哥，我妈肠梗阻，疼

得动不了，我在济南回不去……”彼

时新冠疫情未平。李强翻身下床，

低声跟妻子说了句“下楼跑会儿

步”，揣上车钥匙就出了门。

背老人下楼、送医、挂号、陪护，李

强一直忙到天亮。等姜先生赶来，母

亲已转危为安。一个在外地工作的儿

子，母亲突发急病，第一个想到的竟是

一位银行客户经理。这不是普通的信

任，是把至亲的生命交到他手上。

这样的托付，李强接过很多

次。他的信条朴素得像句老话：“但

做好事，莫问前程。”这份口碑慢慢

在街坊间扎了根。即便市场利率持

续下行，部分同业给出更高利息，李

强的大多数老客户依然选择留下。

问起缘由，有的街坊说“图个放心”，

有的邻里说“钱交给强子踏实”。话

虽简短，却是多年相处攒下的信任。

“人家找到我，就是对我的认可”
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烟火见初心：党建引领金融为民
中经记者 张漫游 青岛报道

近300个微信群，16000多个微

信好友，消息列表几乎见不到未读

红点——每条求助，他都点开、回

复，直到办妥。

街坊邻里习惯叫他“强哥”。

群里“水管漏了”“灯坏了”的消息

一出，他通常回一句“发定位”，拎

着工具箱就出了门。这位随叫随

到的“强哥”，真实身份是恒丰银行

青岛分行的营业部副总经理李强。

12 年前，36 岁的李强脱下军

装，从汽车兵退伍进入恒丰银行，彼

时只是行里一名司机。12年间，他

成长为手握8000名客户、管理8亿

元资产的零售尖兵，曾将零售指标

垫底的支行带到 10 项指标跻身分

行前三。2026年，他获评“全国优秀

共产党员”，成为中共中央授予的4

名金融系统基层从业者之一。

李强的背后，不只是一个党员

的坚守，更是一面旗帜的引领，将

党建触角延伸至社区网格，扎根群

众身边，让金融服务融入基层治理

末梢，让党员身影走进烟火日常。

在他的带动下，越来越多青年员工

走出网点、走进街巷，把服务送到

群众家门口。一名党员带动一支

队伍，一个阵地温暖一方邻里，在

街坊的急难愁盼里，筑牢了基层战

斗堡垒最坚实的根基。

“别人能干的事，难道我干不了吗？”

转岗客户经理后，挑战比想象

中来得更猛。42 岁正式转岗客户

经理之初，李强对基金、理财、信贷

几乎一窍不通，外出拓客仅能简单

介绍存款利率。

“在部队开车，没有驾驶证就是

无证驾驶；银行讲产品，没资格证就

是无证上岗。”李强这样形容自己当

时的“本领恐慌”。从那以后，他给

自己定下规矩：上班跟着学、下班拼

命学。出门时包里永远背着一本考

试书，抓住一切碎片时间学习知识

点。军人骨子里那股不服输的劲头

支撑着他：“别人能干的事，难道我

干不了吗？我不信。”

恒丰银行青岛分行党委注意

到了这个肯吃苦的老兵，也看准了

他的潜力。分行党委以“新丰帆”

党建品牌为阵地，坚持党管干部、

党管人才原则，深入践行“每个员

工都是宝”的理念，依托“向阳生”

赋能工程，将这位肯吃苦、愿钻研

的退伍老兵作为重点培养对象，送

培训、配导师、给平台。两年多时

间，他先后拿下基金从业、保险从

业、AFP金融理财师等一张张专业

资格证书。

有了专业底子，他反而把术语

收了起来，跟大爷大妈说话就讲大

白话：“这钱放哪儿安全？放哪儿

能增值？急用的时候能不能拿得

出来？”

李强讲起一位老人的故事：老

人准备用全部积蓄 70 多万元购买

一款“听说回报很高”的金融产

品。他一细问才知道，老人患有慢

性病，这笔钱是养老钱也是救命

钱。他找来纸笔，一笔笔划出关键

条款：“大爷，过去收益高不代表以

后也高。您常年需要买药，万一急

用钱时理财没到期或亏了，后续看

病就麻烦了。”老人听了，坐了一个

多小时。据李强回忆，老人走的时

候说：“孩子，就冲你这实在劲儿，

以后我的钱就存你这儿了。”

“不夸大收益，不隐瞒风险，不

负客户托付。”这是李强的底线。

六年间，他始终保持“零投诉”。

与李强相识多年的邻居宋增兴

在接受记者采访时坦言，以前钱存

在别的银行，认识李强后，他的想法

变了：“李强有‘三心’——爱心、耐

心、责任心。他讲基金、分析理财，

哪个行哪个不行，明明白白。信任

是一点一点积累的。他实诚，不会

拐弯抹角，跟他打交道放心。”

“挺过去，就是一片天”

2023 年 11 月，李强因工作

表现突出，经组织选拔担任恒丰

银行青岛胶州支行行长助理。

不过，这家新设支行成立不到一

年，存量客户不足 400 户，零售

各项指标在分行垫底。市场陌

生、品牌空白、队伍没方向，三座

“大山”压在李强肩上。

可就在这时家里塌了半边

天。母亲查出结肠癌，两个月后

父亲伤了腿。来自工作和家庭

的双重压力几乎把李强压垮。

他白天带团队跑市场、做活动，

深夜赶去医院陪护。有天晚上

给母亲擦洗身子，毛巾掀起来时

看到母亲瘦得只剩一把骨头。

后来他回忆说，那一刻心里特别

不是滋味，觉得这辈子亏欠家人

太多，但再忙也要扛住，“挺过

去，就是一片天”。

工作上，李强带着员工做活

动、拓市场。部分青年员工对下

沉社区、做便民服务有抵触情

绪，他不讲大道理，直接把年轻

人带在身边。怎么做服务，怎么

跟居民拉家常，怎么在闲聊里发

现金融需求，当面示范。

李强在支行成立“党员先锋

李强工作室”，手把手带教青年员

工，传授服务群众的方法，传递坚

守金融初心的信念。在他的示范

引领下，支行员工争相走出网点、

走进社区，为老人上门办业务、普

及反诈知识；走街串巷对接商户

金融需求，解决“融资难”问题；整

合社区商户资源，通过微信群帮

居民团购生活物资、为商户拓展

销路；推动支行与社区党组织合

办近千人的中秋“百家宴”，让党

的关怀与金融温度直达群众心

底。连支行的保安师傅都深受感

染，主动利用休息时间参与社区

宣传，成功拓展了一个对公客户，

带动60余人的工资代发业务。

一支当初畏难的年轻队伍，

硬是被李强带成了能打硬仗的

铁军。一年后，2024 年胶州支

行零售指标 16 项高于分行网

均，其中，储蓄余额、理财余额等

10 项指标在分行排名前三，新

增投放个人住房按揭贷款在分

行辖内排名第一。

2026年，李强调任青岛分行

营业部副总经理。他的“笨办

法”依然没变：每天早晨六点半

到岗，去周边广场、社区转一圈，

把办公室搬到街心公园的长椅

上，搬到早点摊旁的闲聊里。

从市北到胶州，从胶州回市

北，他始终没有中断对老客户的

服务，电话、微信随时在线，周末

抽时间回访老小区里的老街

坊。在他心里，客户从来不是报

表上的数字，而是一个个相处多

年的邻里，是托付过信任的人。

银行经营的是信用，而这份

信用的根基，是一名共产党员不

变的为民初心。李强说道：“作

为一名党员，服务群众从来不是

一句口号，而是刻在骨子里的责

任。只要组织需要、群众需要，

我就会义无反顾地干下去。”十

二年来，那个拎着工具箱匆匆赶

路的背影，修好水管后拧干毛巾

上的水渍，耐心为老人讲解理财

条款时弯下的腰——点点滴滴，

早已成为这句话最朴素、最温暖

的注脚。

别的银行摆宣传台，他摆便民服务站。

“不夸大收益，不隐瞒风险，不负客户托付。”

银行经营的是信用，而这份信用的根基，是一名共产党员不变

的为民初心。


