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今日滨州

春节后，关于“余额宝”等互
联网理财的争论就没有停过。收
益率持续下滑，不少投资者选择
类“余额宝”理财已经开始犹豫，
而每日银行转账设定限额，也让
这类理财变得更棘手。“余额宝”
们的发展又戴上一圈紧箍咒。

春节前后，余额宝的七天年
化收益接近7%，谢女士将自己
的存款和孩子收到的压岁钱共
五万元，放进了余额宝，每天近
10块钱的收益，让谢女士乐开了

花，“一睁眼就看到有利息进账
的感觉太好了。”

2月下旬，余额宝的收益开
始滑坡，这让谢女士慌了神，

“不会一直跌吧？”为了更多地
了解余额宝的收益和发展，谢
女士还特地上网搜索关于这方
面的新闻和消息。她认为，虽然
收益不高了，但是，总比放在银
行活期强，于是，她想把自己手
头的一万多转到余额宝，但是，
转账的时候却碰到了限额的问
题。“以前支付一万，很快就能
到账，但是现在貌似一次只能

转五千了，一万的话得转账2次
才行。”

谢女士碰到的情况并非特
例，近日，多家银行纷纷调整了
快捷支付的转账金额，更有银行
将快捷支付的单日限额降低为
5000元。也有人调侃，要把五万
块钱“搬”到余额宝，没个十天还
搬不完。

上周网络虚拟信用卡计划
推出和被叫停的消息，丝毫没有
给人喘息的余地，这一消息也让
人们推测，第三方支付的发展前
途可能要受到更多的管制了。

收益持续下降，银行转账开始设定额度

““余余额额宝宝””们们再再上上““紧紧箍箍咒咒””

滨州市保险行业协会开展保护消费者权益宣传活动

保保险险宣宣传传上上街街 答答疑疑解解惑惑面面对对面面

3月16日，滨州市保险行业
协会组织全市35家保险公司在
影剧院广场开展了主题为“保
险，让生活更美好”的“3 . 15”保
险消费者权益保护宣传活动。

此 次 宣 传 活 动 紧 扣“ 保
险，让生活更美好”的主题，大
力宣传保险业提升服务水平，
广泛普及保险知识，进一步畅
通保险投诉渠道，切实维护保
险消费者合法权益，树立保险
业良好社会形象。活动现场，
各公司精心制作了公司简介、
公 司 服 务 承 诺 、投 保 注 意 事
项、理赔流程、理赔需知等内
容的展板，同时还向路人发放

“保险业服务时效介绍”、“人
身保险知识手册”等各类保险
知识宣传材料，积极宣传保险
行 业“ 守 信 用 、担 风 险 、重 服
务、合规范”的行业核心价值
理念，并向咨询者介绍和解答
保险知识和理赔服务等问题，

受到了广大市民的一致好评。
为了确保活动取得成效并

且顺利开展，市协会提前下发了
《关于开展“3 . 15保险消费者权
益保护”宣传活动的通知》，对3·
15现场活动做出全面部署，同时

制作了展板，印制了宣传材料用
于当天活动的发放。活动当天发
放各类宣传材料上万份，进一步
传递了行业正能量，提升了行业
整体形象。

(通讯员 成锐 王前进)

中中国国人人寿寿开开启启客客户户资资料料完完善善服服务务活活动动

中国人寿个人保险业务开展
已近18年，部分客户的通讯方式和
住址等重要信息已经和当初投保
时发生了很大变化，以致于无法及
时联系到个人。为了保证客户的权
益，中国人寿特别推出客户资料完
善服务活动，若客户的手机号、联
系地址等信息发生了变更，可与客

户经理进行联系，并有机会参加公
司举办的“马上有喜”系列活动。

2014年3月1日-6月30日中国
人寿滨州分公司开展“马上有喜”
客户服务系列活动。自本活动发布
之日起，只要致电中国人寿滨州分
公司各营业单位，及时进行更正信
息、补办手续、系列保单功能升级，

公司每月将抽取30名幸运客户，赠
送100元的手机话费充值卡，更有
机会获赠最高保额15万元的意外
保险——— 国寿“尊享如意”激活卡。
客户可到各县支公司客户服务中
心营业厅柜面进行信息变更，或拨
打客户服务电话或各县支公司客
户服务中心电话进行信息变更。

中国平安启动应急预案
快速应对马航飞机失联事件

3月8日，马来西亚航空公司一
架载有239人(其中中国籍乘客154

人)的客机在飞行途中失去联系。
根据马航公布的相关乘客信息，平
安初步发现疑似平安客户36人(寿
险14人、产险6人、养老险16人)，平
安下属各单位正抓紧时间排查确
认。

平安集团及下属平安人寿、产

险、养老险、健康险公司均在第一
时间启动了应急响应预案，并成立
应急小组对事件进行处理。中国平
安相关负责人表示，虽然目前飞机
状况还没有确切的信息，但中国平
安愿为客户及广大公众提供力所
能及的服务和帮助。公司也会评估
后续可能的状况，启动其他一系列
应急服务举措。

建行滨北支行
大力拓展电子银行市场

近几年建行滨州分行的电子
银行业务发展迅速，个人网银活跃
客户新增、账务性交易量占比等指
标得到快速发展。电子银行作为该
行的一大亮点不仅提高了建行的
工作效率，在服务水平的改善上也
做出了突出贡献，有效利用电子银
行这一渠道为客户提供更为便捷
的服务。

网上银行投入少量的资金、设
备、人力，就可以将银行业务拓展
到更大的地域范围。同时网上银行
还可以更好地为客户服务，它可以
为用户提供任何时间、任何地点、
任何方式的全年365天、每天24小时
全天候服务。以建行的网上银行为

例，它除可以为用户提供基本的对
私账户查询、转账结算、代缴费等，
对公账户查询、转账、代发工资等
网上支付业务外，还可以充分享受
网上银行的异地转账汇款五折的
优惠。对于企业来说也是一种更好
的宣传方式：网上银行可以充分利
用Internet的互动性、实时性，通过
网站、用户免费E-mail等方式宣传
企业理念、树立品牌形象、介绍业
务流程、发布企业信息等。

建行滨北支行每一员工更是
始终把客户放在第一位，了解和关
注客户的需求，认真抓好每一个细
节，真正做到以客户为中心。

通讯员 李海峰 董经德

工商银行滨州沾化支行
推动电子银行业务发展

为促进电子银行业务快速发
展，工商银行滨州沾化支行结合业
务经营发展实际，对电子银行业务
指标采取逐项分析、逐项突破的措
施，促进电子银行业务快速发展。

该行对新开卡客户跟上营销，
确保开通网上银行和手机银行。对
于新开电子银行户，由大堂经理详
细讲解网银的汇款、贵金属、账户
原油、理财产品购买，转定期等各
项功能和使用方法，做到开立一户
演示一户。

该行积极组织员工参加各级
电子银行业务培训，及时掌握电子
银行业务升级换代产品的使用、功
能、流程、特点，并且在实际营销过

程中相互交流、传授技能，提高指
导客户操作的熟练度，提高营销针
对性，提升客户满意度。

利用电子银行演示机和手持移
动平板电脑等设备，为客户提供电
子银行使用演示服务，让客户了解
电子银行处理业务的优越性，接受
并办理电子银行产品，减少客户办
理业务时间。

每天对个人电子银行开户情
况进行统计，按月汇总通报，按季
将产品计价收入及时兑现给个人，
形成“你追我赶，不甘落后”的营销
氛围，促进电子银行业务又好又快
发展。

(孔凡红)

本报记者 李婷婷
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