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3地联动处理保单复效
太平人寿“全国通”升级跨地域服务体验

身处异地，无需奔
波也能顺利完成保单
复效。陕西王先生一家
所获得的便捷体验，得
益 于 太 平 人 寿“ 全 国
通”的服务优势和庞大
的服务网络。

王先生在陕西渭南
老家先后为妻子和儿子
投保了太平人寿保险产
品。后因生意资金短缺，
王先生未按时缴纳后续
保费，为家人投保的两
份保单均进入停效状
态。此后，王先生意欲为
妻子和儿子的保单办理
复效，但当时他同妻子
均在安徽工作，儿子则
在浙江读书，如果返回
渭南办理复效，开车往
返至少得花十几个小
时，乘飞机的费用又太
高，这让王先生颇感为
难。在咨询了太平人寿
服务人员后 ,王先生得
知，“全国通”服务可以
帮助客户在非投保地完
成各项保全、理赔等手
续，其中就包括保单复
效业务，恰好能够解决
自己的难题。随后，太平
人寿陕西、安徽、浙江3
地机构协调配合，很快
就完成了相关资料的审
核，他为家人投保的两
份保单顺利复效，保险
保障得以延续。

与王先生经历的3

地联动办理保单复效相
似，程女士体验的2地协
同理赔也让她颇感满
意。据了解，程女士在太
平人寿商丘中心支公司
购买了重大疾病保险。
移居上海后，程女士因
罹患重疾进行了手术，
并在术后申请理赔。太
平人寿上海分公司和商
丘中支迅速2地联动，由
上海分公司理赔人员上
门面见程女士，跨地域
完成理赔受理、资料审
核等工作，支付程女士
重大疾病保险金3 . 5万
余元。尽管投保和出险
不在一地，程女士依然
享受到了便捷快速的理
赔服务。

从太平人寿受理
的所有异地保单保全、
理赔信息中看，像王先
生和程女士这样，在一
个地方购买保险，又因
在非投保地工作生活
而发生保险服务需求，
如 办 理 保 单 咨 询 、缴
费、信息变更、理赔等
的案例不在少数。凭借
太平人寿独特的“全国
通”运营服务平台，客
户便可在全国各地享
受不受地域限制的“通
保通赔”服务，其时效、
流程与服务品质不受
任何影响，且不支付任
何手续费。

3月13日，滨城联社组织经
过专业培训、考核合格的人员上
街宣传金融消费者维权知识。主
动向社会公众宣传“安全权、知
悉权、选择权、公平交易权、受尊
重权”等权利、争议解决方式、投
诉渠道及风险责任意识和金融
知识。期间共发放宣传材料2000

余份，现场解答各类相关问题
200余人次。图为宣传人员进行
讲解。 (黎汝冰)

中国建设银行滨州分行经发支
行地处开发区杜店办事处，为夯实
客户基础，搭建服务平台，做老百姓
身边的银行，结合“走出去、请进来”
的营销战略，以周边社区客户和乡
镇客户为突破口，抢抓乡镇村干部
每3年换届选举的契机，迅速行动，
在乡镇市场格局重新划分的关键时
期，以“情感营销+便捷服务+客户体
验”三种营销方式相结合，打开营销
新局面。
◆情感营销 真诚真心感动客户

建行滨州经发支行坚持为每一
位客户营造友善气氛，全心全意为
客户服务。“你好！请问您办理什么
业务？”、“请慢走，再见！”，每天工作
人员热情周到的服务赢得了很多客
户的赞赏和好评。组织开展大堂“微
沙龙”，专门设立客户休闲区，配有
小糖果、茶、咖啡等休闲用品，社区
内的人员可以在营业厅里轻松聊
天，了解银行相关业务，熟悉银行理
财产品，结识更多的朋友。

◆便捷服务 优质高效赢得客户
建行经发支行所处地域为城乡

结合部，人员较多且流动性大，为减
少网点客户等待时间，多策并举，强
化联动，网点经理、客户经理、大堂
经理、柜员三级联动，加强岗位间的
协调配合，分流引导客户到最合理
的区域办理业务，防止客户多抽号、
乱抽号现象的发生，及时疏导，有效
分流；发挥非现金柜台优势，由大堂
经理安排到非现金柜台办理业务；
加大离柜业务宣传力度，鼓励客户
在ATM自助设备办理业务。

昔日的网点排队难问题消失
了，储户感觉银行更亲切了，不再面
对银行时“望而却步”，便捷、高效的
服务，赢得了客户的信任和称赞。
◆客户体验 专心专业服务客户

经发支行在本次营销活动前
期，多次联系乡镇以及社区的相关
人员，成立营销宣传团队，制定营销
方案，印制精美的宣传材料，配置专
项宣传费用，将该行优势产品作为

本次乡镇营销活动的宣传重点，通
过现场讲解，使得社区居民对该行
优势产品有了深入了解，并为前来
咨询的居民设计出不同的理财方
案，营业室每天有多名客户持宣传
资料前来咨询或办理业务。本次活
动得到老百姓的肯定和赞扬，营造
了温馨、活跃的现场氛围。

经发支行成立五个青年营销产
品团队，分别为电子银行小组、信用
卡小组、善融商务小组、pos小组以及
中高端客户维护拓展小组，组织全行
员工每周四夕会学习新产品，提升自
身素质和知识储备，专心专业为客户
服务

营销之道在于求变，该行因地制
宜，找准市场地位，将建行优惠的产
品、优质的服务带进乡镇社区，真正
让老百姓感受到被理解和被关怀，以

“特色化、差异化”的服务，使建行的
品牌深入到老百姓心中，从而达到长
期推广宣传建行品牌的目的。

(通讯员 王琮 记者 王忠才)
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