
遇见平安
一切都是最好的安排

孙洋洋之前是一家医疗企业的老板，
做了十几年生意的她，突然感觉自己的经
营思路、理念遇到了瓶颈，彷徨之时，一次
偶然的机会，她接触到了保险行业。

“我觉得保险很好，不仅能够得到保障，
而且还能学到很多知识。”孙洋洋坦言，“我
曾在13家保险公司接受过培训，在详细了解
各家公司优劣之后，最后选择了平安。”

“统一的标准、统一的文化、统一的培
训。”这是孙洋洋选择平安重要的理由。“以
前跟人沟通仅用简单的买卖关系来考虑问
题，在平安经过不断学习后，不仅在事业上
的规划、思路更加清晰、完善，而且专业知
识也掌握得越来越丰富。所以，这也使我
更加坚定用诚信和专业服务每一位客户的
决心。”

成功往往不是一蹴而就。在很多人看
来，孙洋洋的成功与背后大量的客户资源
有着潜在的联系，但孙洋洋的第一单，却从
“陌生拜访”开始。

“初入平安，我在东建材‘陌拜’，午餐
时和饭店老板闲聊，发现由于他操作失误
导致退保，在了解需求之后，我帮他重新规
划了一份养老年金，让他重获了养老保
障。”孙洋洋坦言，“就这样我收获了第一个
以家庭为单位的客户。截至目前，虽然我
的客户单体量不太多，但是我已经为家庭
客户保险提供了近3亿元的保障。”
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近期，工商银行郑州分行不断做实
做细优化企业银行结算账户服务和风
险防控工作。一是召开优化企业银行结
算账户服务与风险防控工作方案培训
会。二是试点实施小微企业简易开户流
程，该行选取27家网点为试点行，及时

解决遇到的问题。三是及时张贴公布企
业开户负面清单、开户时限、服务标准、
收费标准及咨询投诉电话。四是通过电
话回访、LED屏，对到店客户积极宣传
“线上线下一体化中小微便捷开户”线上
预约、线下开户等服务。李欣

工商银行郑州分行
优化企业银行结算账户服务

近日，中信银行郑州分行携手中
国银联完成锅圈供应链有限公司全国
门店受理改造，成功实现云闪付APP
和各家银行APP支付，成为移动支付
便民工程的又一亮点项目。据了解，
中信银行郑州分行与锅圈供应链有限
公司保持着长久的业务合作关系，为

贯彻落实年初中国人民银行印发的移
动支付便民工程实施方案，中信银行
郑州分行协同中国银联河南分公司与
企业多次对接，经过数月努力，最终与
企业就系统升级方案、联合活动等内
容达成一致。
夏白荷

中信银行郑州分行联合中国银联
打造移动支付便民工程重点场景

工商银行郑州分行积极响应总、
省行“工银财富季”活动要求，全力组
织推动，取得明显成效。截至目前，该
行共销售各类理财产品超 8亿元，发
放特色银行卡 1.41万张，签约工行信
使服务超6000户。据了解，该行辖属
各支行、网点一方面采取线上、线下相

结合方式，积极做好活动宣传推广，加
强客户经理云工作室、远维团队的输
出能力，提升活动热度；另一方面，通
过举办主题沙龙、网点微沙龙等方式，
向不同客户群体推介不同类型特点的
金融产品。
李欣

工商银行郑州分行
推动“工银财富季”成效明显

近期，兴业银行全面启动2021年
“金融知识普及月”活动。据悉，该行
不断聚焦老年群体，通过向老年客户
传递防电信诈骗小妙招等方式，切实
增强老年群体金融安全意识。同时，
该行积极联合社区，通过“以案说险”

等形式，向老年消费者普及金融安全
知识。此外，该行积极开展“普及金融
知识进村庄”活动。例如，兴业银行郑
州新郑玉前路支行联合新郑东高村村
委会，向村民宣讲反假币、防范电信诈
骗等日常生活中的金融知识。杜红涛

兴业银行郑州分行
全面启动“金融知识普及月”活动

近期，为提升客户金融素养与风
险意识，与客户共建美好生活，平安人
寿河南分公司启动“千万客户大回访”
活动。平安人寿河南分公司以分公司
数万代理人队伍为抓手深入客户，通
过多种形式的客户回访，面向客户开

展金融知识普及活动，同时通过保单
整理、保障缺口分析、理赔案例讲解等
帮助客户树立科学的风险管理理念。
据了解，“千万客户大回访”线上活动
自 9月 17日上线以来，已经有超过 26
万名客户参与。亓盈利

平安人寿河南分公司
“千万客户大回访”获好评

三季度以来，市场持续震荡，板块
分化加剧。拟由中欧基金权益投决会
主席、投资总监周蔚文掌舵的中欧洞
见一年持有期基金，将于10月13日起
正式发行。该基金力求通过把握经济
转型机遇，多维精选高增速行业，布局
具有持续竞争力的高增长公司。据

悉，中欧洞见是一年持有期基金。开
始办理申购、赎回业务后，该基金每日
开放申赎，每笔份额锁定1年，持有满
1年后投资者可以自由申赎，且无赎
回费，力求在引导长期投资的同时，争
取提高投资胜率。
张俊

中欧洞见一年持有即将发行
布局经济转型新机遇

用专业赢得信任
访平安人寿河南分公司业务主任孙洋洋

■温暖平安人系列报道

初见孙洋洋，给人的第一印
象就是自信、睿智。因为自信，
她毅然走出过往舒适圈；因为睿
智，她在平安这个平台中找到自
我，完成了华丽转身。如今，从
“保险小白”成功转型为“保险专
家”的她，对保险服务有了更深
层次的理解：用诚信的理念、合
规的操作及强有力的执行，传递
着爱的保障。
郑报全媒体记者 谢宽
实习生 张河强 通讯员 亓盈利

在平安，学习培训很重要，不同阶段
的晋升，有着不同的培训课程，每一个追
求上进的平安人，就必须经历层层考验。

“刚开始的培训学习是为了了解平
安、加入平安；后来的培训学习则是为了
合规操作和专业销售，逐步使自己成为
一名合格的保险代理人。”孙洋洋坦言，
“做一名合格的专业保险代理人，首先要
从客户的需求出发，更要了解其家庭、婚
姻、收入、年龄等现实情况，从而才能更
好地帮助客户去规避风险，保障客户人
身、财富的利益最大化。”

曾经有位郑州的企业家想做一份保

险计划，希望自己的家庭财富都能得到
传承。在了解到客户的需求之后，孙洋
洋并不急于求成，而是通过专业的知识
和素养，对客户的需求进行了资产合理
配置，后来该客户的企业出现状况，家庭
财富依然得到了合理的保障。

在孙洋洋看来，未雨绸缪、合理配
置、合规操作是完成保险业务重要的组
成部分。孙洋洋一直在坚持，客户每年
的保单到期之前，她都对保单进行梳
理，真切地站在客户立场上，制定一套
更合理、合规的保单补充，为他们量身
定制投保计划。

保险服务是人性化的服务，在此过
程中更体现了保险代理人和客户之间的
信任度。如何更好地获取客户的信任与
认可，对每个保险代理人来说，既是挑
战又是机遇。

为了能解决客户的实际需求，孙洋
洋承诺每一位客户，但凡有保险方面的
疑问，随时随地都可以给她打电话。

孙洋洋说：“记得有一次，有个外地
客户在体检时发现患有萎缩性胃炎伴胃
息肉不典型增生，如果来郑州看病担心
保险赔付比例太低，给我打完电话后，我

就帮忙联系专家询问病情，同时，帮助客
户了解医保范围内合理用药。”

除此之外，为了能与客户有效互动，
孙洋洋团队会定期邀请客户参加自制比
萨、组团旅游、手工 DIY等增值服务活
动。“客户对我说得最多的一句话就是：
‘因为你的人品和专业度，所以我们才会
选择你。’”孙洋洋说。

身先足以率人 ,律己足以服人。谈
及未来，孙洋洋目标坚定，她将不断充实
自己，带领团队用更加专业的保险知识
服务好每一位客户。

未雨绸缪 量身定制投保计划

暖心服务 解决客户实际需求
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