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“打造专业能力强的人才队伍是投资者教
育持续保持旺盛生命力的关键。”中原证券负
责人表示，中原证券一方面通过对总部与各分
支机构一线队伍的持续培训，提升公司整体投
资者教育工作的合规性与专业性；另一方面通
过营业部分散组训、总部集中培训的方式，不

断提高员工专业素质。
同时，持续进行实战练兵，激发员工工作

热情，通过参与交易所、协会和保护基金公司
开展各项活动，涌现出一批业务标兵，同时也
为公司获得了许多荣誉，如上交所的投资者教
育创新奖、优秀调查营业部等，营造了赶比先

进的技能比拼氛围，业务人员素质得到了整体
提升，为今后公司投资者教育工作的进一步加
强奠定了基础。

目前，中原证券正在开展投资者保护宣传
活动。他们以品牌建设为抓手，提升投资者教
育和服务水平，全心全意为投资者服务。

投资者需要培育，成熟
理性的投资人更需要市场
的历练。如今，投资者已经
走过理财的初级阶段，知道
买股票、买基金、买债券、买
保险等都是理财的方式。
然而，大众投资者还倾向于
收益率盲目追求，缺乏对风
险的识别和控制。

日前，中原证券全面展
开“让市场回归理性”投资
者保护活动。他们将以“对
投资者最好的服务就是对
投资者最大的保护”为指
南，通过3个转变，从根源上
提高客户服务质量。

记者 倪子 蔡媛媛

嘉禾人寿
开展保险维权宣传

3月15日，嘉禾人寿河南分公司围
绕“消费与安全”主题，在公司所在的郑
州、新乡、平顶山、漯河等地开展“保险
维权知识”服务宣传活动。除了广场宣
传，3月 15日也是嘉禾人寿的“总经理
接待日”。活动当天，分公司和各中心
支公司总经理室成员及相关部门负责
人亲临接待点，与消费者零距离交流，
接受消费者对公司产品和服务的监督，
积极引导保险消费者科学合理消费，树
立嘉禾人寿诚信、健康的企业形象。

嘉禾人寿成立伊始，就把打造“最
受客户信赖的保险公司”作为公司愿
景，确立了“以服务树品牌”的经营战
略，让消费者投保前有信心、投保后能
放心、理赔时能安心，让河南人民真切
感受到了嘉禾人的诚信和责任。 倪子

恒安标准人寿
启动“诚在心 信于行”

2012年3月，恒安标准人寿保险有
限公司开展“诚在心 信于行”主题活
动。活动以落实公司“诚信 稳健 创
新”的价值观，弘扬诚信服务文化，树立
诚信服务品牌为目标，通过一系列丰富
多彩的活动，进一步提升客户满意度和
忠诚度，树立恒安标准人寿的服务品
牌。恒安标准人寿此次“诚在心 信于
行”活动包括“诚信我知道客户服务理
念宣导活动、诚信我保证销售人员签名
活动、诚信我承诺客户服务承诺活动、
诚信我参与客户大拜访活动、诚信我践
行年度诚信销售服务明星评选活动”等
内容，旨在让客户真切地感受到公司的
诚信经营理念。 闪兰凯

简单专业，服务更有品质
“专业”体现了平安在中国金融市场的实力和

地位：平安是中国唯一一家拿到全金融牌照的金融
公司，拥有完整的综合金融产品线、高科技化的运
营平台和国际化的管理团队；随着综合金融的发
展，平安的客户经理也日益成为金融领域的佼佼
者，他们不仅是客户的保险专家，更是金融顾问。

“让生活更简单”则是中国平安综合金融给客
户的直观感受。在平安的“金融超市”里各种金融
产品应有尽有，并且提供一站式服务，可以说平安
以专业为桥梁，带给客户简洁、方便、快捷的金融
消费体验，最终带给客户富有价值的财富生活。

除了平安车险服务承诺持续升级让客户直观
感受到到金融服务的便捷，中国平安还积极运用科

技力量与客户的实际需求相结合，让客户体会到金
融消费体验的真谛——简单专业，同时，这种及时
高效的体验也让客户切身体会到平安高标准的服
务品质——主动为客户着想。

综合金融，专业优势更凸显
2010 年，平安人寿推出 MIT 移动展业模式，

实现多种金融产品一站式购买，保单实时投保生
效等领先业界的功能，为客户带来了看得见的综
合金融服务。

“以前客户投保要签字确认很多次，并且拿到正
式保单需要5天时间。通过MIT投保的话，只需客
户签字确认一次就可以当场刷卡支付，并且保单即
时生效，非常方便。”一位平安寿险客户经理说道。

最近，平安通过MIT快速赔付了一位天津客
户 26万元的理赔金。该客户先是通过平安寿险
移动展业平台（MIT）投保，然而承保后不到 24小
时，该客户不幸触电身亡。因为纸质保单尚未拿
到，客户家属担心保险无效。没想到报案后，平安
寿险理赔人员表示通过MIT购买的保险已即时生
效，在第一时间安排调查人员慰问客户、了解情
况，最终作出赔偿决定。

对中国平安的客户来说，用科技武装起来的
综合金融不仅更加专业、更具价值，同样也是生活
中不可或缺的一部分。中国平安综合金融专业优
势的凸显——现代化的“金融工厂”不仅令同业难
以企及，也给客户带来了前所未有的消费体验。

记者 倪子

很多车主投保车险前都会对车险价格做一番
了解。平安最新推出的车险手机报价软件，可将
车主们的有车生活变得更加轻松时尚。只要将平
安车险 iPhone客户端下载到自己的苹果手机中，
就可以随时随地查询车险报价。

最近，车主小鹏正在为车险续保的事发愁。眼
看车险快过期了，他还没找到合适的保险公司，“这
次，我想在投保之前对车险的价格有个大致了解，
不要像上次一样，什么都不懂就交给代理机构全权
代办，结果多花了很多钱。”由于工作繁忙，他一直
抽不出时间去保险公司询价，此事也一直拖着。

朋友听说这件事后，赶紧向小鹏推荐平安车

险手机报价软件。朋友介绍说，这款软件是平安
保险独家推出的车险报价、投保、服务一站式
iPhone客户端软件，所有 iPhone手机用户都可以
将这款软件免费下载到自己的手机中。

听完朋友的介绍，小鹏非常好奇。掏出
iPhone手机立刻下载了这款平安车险手机报价软
件。试用时，小鹏发现这款软件设计得非常人性
化，使用起来极其方便，比如，支持语音输入，大大
简化繁琐的键盘输入；提供多种车险套餐对比，可
以帮助用户挑选出最具性价比，最合适的车险套
餐组合；车主可以直接通过手机在线付款，为爱车
投保。体验过平安车险 iPhone客户端以上种种便

捷功能之后，小鹏欣喜不已。他说：“有了这款软
件，以后为爱车投保、查询保单情况等都不再是问
题了，随时随地可以操作。”

现在，小鹏发现不光是他在使用平安车险手
机报价软件，身边不少同事和朋友也都已经将该
软件下载到自己的 iPhone 手机中了。他不禁暗
喜：“幸亏自己发现得早，不然要被嘲笑out了。有
了这款软件，不仅使查询车险报价变得格外方便，
自己也摇身一变成了时尚达人。” 记者 倪子

中国平安推行MIT移动展业模式 实现保单实时投保生效

专业，让生活更简单
如何让客户在快节奏的现代生活中更省时、省力、省心？如何让客户的财富管理更顺心、更方便？已经

跻身全球最具价值品牌100强的中国平安，将这一服务理念奉为新的品牌口号——“专业，让生活更简单”。

车险手机报价 有车一族变身时尚达人

“做好客户服务是首要任务。”中原证券表示，在日常工作中，
他们紧紧围绕提高客户服务质量，形成投资者保护教育长效机
制，严格以“对投资者最好的服务就是对投资者最大的保护”为指
南，通过“服务思想要及时转变、服务理念要转变、服务方式要转
变”这3个转变，从根源上提高客户服务质量。

几年来，中原证券客户服务总部设立投资者教育专岗，具体负
责牵头组织落实公司的投资者教育工作，建立了“总部——营业部”

两级投资者教育工作体系，进一步夯实了投资者教育工作的基础。
在整合资源、丰富投资者教育产品工作方面，通过整合公司

各业务产品折页、手册、海报、展板及视频等教育资源，配合管理
层提供的教育素材，形成自身的投资者教育系列产品库。通过资
源整合与产品创新，应用通俗易懂、疏密有度、图文并茂、亲和互
动的有形展示，将投资者教育融入开户、营销、服务等环节，充实
和完善了公司投资者教育产品库。

中原证券整体推出的客户服务品牌形象，
为不同层次的客户提供了标准化产品及服务
内容。例如，统一使用“财富中原”作为公司证
券经纪业务服务品牌，旗下的“中原快车”、“中
原宝典”和“中原管家”将会给广大投资者不一
样的服务升级和服务体验。

随着客户需求扩大、服务资源和业务发展的

需要，中原证券在不断充实服务品牌内涵，提升
品牌内在品质，加强“内功”修炼，把服务品质做
精、做细。通过各服务渠道、各服务产品的服务
规范、服务流程、操作规程、工作指引的建立，不
断发掘客户需求、调整服务内容、提升服务品质，
使“财富中原”服务品牌具备更长久的生命力。

在落实适当性管理方面，中原证券已经做

好准备。他们表示，有信心在管理和品牌建设
方面做出新成绩。如中原证券正在建设CRM
项目(客户集中管理平台)，即将建成并正式使
用，该平台上线后，客户分类分级管理功能会
更加丰富强大，按照了解自己的客户，开展适
当性管理和服务的原则，建立完整的分类分级
客户档案资料，差异化做好分类教育工作。

产品创新服务不断升级

多方联动做好教育活动

实战练兵提高业务素质

保险快讯


