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问：Ⅰ类、Ⅱ类账户的区别？
答：交行Ⅰ类账户是功能最

全，也是对安全性要求最高的账
户；交行Ⅱ类账户则是在Ⅰ类账
户基础上金融功能有所限制的账
户。简单来说，Ⅰ类账户是“金
库”，主要用于大额消费、大额资
金流转、储蓄存款及投资理财。
Ⅰ类账户不必随身携带，也降低
了卡片遗失带来的风险。Ⅱ类账
户则是“钱包”，消费限额有限，投
资理财功能齐全，既满足日常使

用，又避免大额资金损失。
问：客户可以通过哪些渠道

开立Ⅱ类账户？
答：客户可以根据需要通过

交行手机银行、柜面、手持终端开
立Ⅱ类账户，也可通过单位、学校
批量开立Ⅱ类账户用于代发工资
或扣缴学费。通过交行手机银行
开立的Ⅱ类账户为电子账户，如
需配发实体卡片，客户可在交通
银行柜面通过换卡交易办理Ⅱ类
账户借记卡。

问：如何向Ⅱ类账户存、转入
资金？

答：通过电子渠道开立的Ⅱ
类账户由于未经交行工作人员面
对面确认身份，仅限从绑定的Ⅰ
类账户转入资金，无限额限制（如
自交行以外的银行账户转入资
金，限额请详询转出行）。经交行
工作人员面对面确认身份的Ⅱ类
账户，客户可存入资金，或可从无
绑定关系的账户转入资金，以上交
易受到入账资金合计1万元/日、20

万元/年的限额限制。客户也可从
绑定的Ⅰ类账户转入资金，无限额
限制（如自交行以外的银行账户转
入资金，限额请详询转出行）。

问：为何要给Ⅱ类账户绑定I
类账户？如何绑定？

答：客户通过为Ⅱ类账户绑
定本行或交行以外的银行同名Ⅰ
类账户，可以实现身份认证，从而
可以启用Ⅱ类账户的金融功能，
并且实现大额资金的转入、出。
客户在交通银行电子渠道开立Ⅱ
类账户时，须录入本人Ⅰ类账户
或者信用卡账户信息进行身份验
证，完成验证后，该Ⅰ类账户或者
信用卡账户即与新开立的Ⅱ类账
户建立了绑定关系。客户在柜面
开立Ⅱ类账户，可选绑定本人Ⅰ
类账户或者信用卡账户。客户可
通过手机银行“银行卡管理—Ⅱ
类账户管理—添加/解除绑定卡
片”管理绑定关系。建立了绑定
关系的Ⅰ类、Ⅱ类账户之间转账
无限额限制。Ⅱ类账户仅支持向
绑定的Ⅰ类账户进行大额资金转
出，有利于控制风险。

问：Ⅱ类账户具体可以买交
行哪些金融产品？

答：Ⅱ类账户可以在交行手

机银行上购买交行自营理财产品
（得利宝）及代销理财产品（包括
基金、保险、贵金属、原油等），还
能签约活期富，购买储蓄国债及
大额存单。配有实物卡片的Ⅱ类
账户可通过柜面渠道购买得利
宝、基金、保险、实物黄金、国债及
大额存单。

问：Ⅱ类账户可以挂失吗？
答：电子Ⅱ类账户不能挂失，

但可以通过手机银行锁定账户。
如果您的Ⅱ类账户发生安全隐
患，可以登录手机交行APP，通过

“银行卡管理—Ⅱ类账户管理—
账户设置—锁定账户”将账户锁
定，锁定后账户资金只进不出。
配有实体借记卡的Ⅱ类账户可以
挂失。

问：我的Ⅰ类账户与Ⅱ类账
户绑定后，Ⅰ类账户的状态变更
会影响Ⅱ类账户使用吗？

答：Ⅰ类账户的挂失、解挂
等状态变更，不影响Ⅱ类账户的
正常使用；但是Ⅰ类账户销户前
须先行解除与Ⅱ类账户的绑定
关系。

此外，电子Ⅱ类账户免收年
费、工本费，实体借记卡Ⅱ类账户
收取年费、工本费。

做保险不要怕拒绝
——访平安人寿河南分公司部经理裴金初

“时至今日，我真的很感
谢每一位曾经拒绝过我的客
户。客户的拒绝像一面镜子，
引领我一路走到今天。”裴金
初说，客户的拒绝让他增长了
智慧，积累了经验，“我没有多
大的天赋，也没有丰富的人
脉。取得今天的成就，靠的是
中国平安强大的平台和自己
坚持不懈的努力”。倪子

加盟平安人寿之前，裴金
初干过服装加工行业、做过水果
买卖。由于投资失利，生意一蹶
不振。在他万念俱灰之时，朋
友推荐他去平安人寿试试。

“刚开始觉得根本干不了，
因为我不喜欢说求人的话。”裴
金初坦言，那时候他对保险也
不了解，只是觉得卖保险得“求
人”。后来，和朋友深度了解
后，他发现中国平安拥有完善
的管理架构，国际化、专业化

的管理架构，抱着想取取经、
学经验的私心，2009年8月裴
金初正式踏入寿险行业。

头一个月，他给一个朋友
打电话，希望他能买份保险支
持一下，没想到遭到拒绝，深
受打击的裴金初当时作了一
个决定：放弃熟人市场，用心
开拓陌生市场。

万事开头难。“我每天坚
持 30~50名访陌生拜访。在
这其中，至少找到20名拒绝我

的客户，10名愿意进一步了解
保险的客户。”裴金初说，像这
样的日子，他坚持了半年。无
论周六、周日还是严寒酷暑，
他从未放弃每一个潜在客户。

后来，他逐渐找到窍门，
也有了丰富的销售技巧。他
发现，当每天陌生拜访超过
30 人时，无效拜访率会增
加。因此，他开始追求数量到
质量转变，每天至少认真给
10名客户深度讲解保险。

客户一次次的拒绝并没
有消磨裴金初的信心，反而磨
炼了他的意志。每当有客户
拒绝，他都反复琢磨问题到底
出在哪儿。他说，做保险就像
读书，每一个拒绝问题就是一
本书，每一个拒绝问题就是一
个专业。

记得有次在超市买东
西，一位男士不小心踩了他
一下，还没等这位男士开口
道歉，裴金初先说了句“没关
系”。两位陌生人开始愉快
地交流起来，得知裴金初在

中国平安上班，该男士表示
自己的车险正好到期，干脆
就在他这儿买了，顺便又买
了一份人身保险。

天有不测风云。不到一
年，该男士出车祸，本来不算
富裕的家庭变得雪上加霜。
这是裴金初第一次为客户办
理赔，他第一时间递交理赔手
续，并将 35万元理赔金送到
了客户远在许昌老家的妻子
手中。接到这笔理赔款，全家
人泣不成声，感激之情溢于言
表。这件事也深深触动了裴

金初，他说，一定要将充满大
爱的保险行业干到底。

从 2009年加盟，到 2012
年晋升业务主任，再到如今
成为带领近百人的营业部经
理，裴金初并不是上升速度
最快的，但他却在一步一个
脚印中写满了踏实与勤奋。
“最低级的营销，只会卖产
品。最高级的营销，却赢得
了人心。做保险需要有综合
素质、人格魅力、品行，还要
有专业知识，这样才能打动
客户。”裴金初称。

“要想在这变化莫测的市场中
立于不败之地，必须学会在夹缝中
寻求生存。”在寿险销售的 10年
中，裴金初积累了很多经验。除了
毫不吝啬讲解给他的将近 100名
团队成员，他更愿意将这些分享
给客户。

“我的客户中，有很多都是生意
人。面对互联网的冲击，要是还墨守
成规，用老一套经营模式做实体店，
估计很难挣钱。所以，我经常和客户
们探讨新时代背景下的销售策略，如
何利用微信、互联网等多元化渠道销
售产品。”裴金初说，他曾多次成功帮
助自己的客户摆脱经营困境。为了
更好地服务客户，他还专门建立了微
信群，每天早上、晚上在群里分享有
价值的财经快讯、保险新品等。

尽管现在已经晋升部经理，但
他不愿每天在办公室吹吹空调、喝
喝茶。他说，离市场太远，就会不懂
客户，最终失去客户。因此，不管再
忙，他也会坚持走到客户中间。“做
保险没有捷径，需要的是一份勤奋
和真诚。对待客户，我们要像对待
亲人一样坦诚，我始终相信，信任是
相互的。你真诚地理解客户，客户
也会以真诚和忠实来回馈于你。”裴
金初说。

每天拜访20名拒保客户

赢得人心才是高级营销

在“改变”夹缝中生存

防电信网络诈骗！Ⅱ类账户绑定快捷支付更安全

近年来互联网金融发展迅猛，快捷支付方式和手段
层出不穷。客户使用各类快捷支付时都需要绑定一张
银行卡，在享受方便便捷的同时，可能因信息泄露而造
成风险隐患。个人账户分类管理实施后，同一客户在同
一银行只能开立一个Ⅰ类账户，客户可以使用Ⅱ、Ⅲ类
账户绑定快捷支付，由于账户本身有资金使用的限制，
因此可以帮助客户有效防范和控制风险，在发生风险时
将资金损失控制在较低水平。

然而，一些市民对Ⅰ类、Ⅱ类、Ⅲ类账户在使用过程
中还存在小疑惑。今天，交通银行河南省分行的工作人员针对客户在Ⅱ账户使用过程中可
能遇到的问题进行详细讲解。倪子 全权 杨志斌

平安人寿河南分公司部经理裴金初


