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! ! ! !我叫徐陈，!""#年 $月进入新
华保险上海分公司大家庭，现任崇
明支公司业务主管。我的保险之路
走了九年，经历风雨，收获荣誉，
!"%& 年获得上海保险同业公会五
星级业务员、中国保险行业百强保
险营销员，至今更是连续 '年成为
()*+会员、收获 ,)-国际银龙奖。
在一次偶然的接触中，我意识

到保险具有极其强大的价值和魅
力，它能够帮助在困境中的人们度
过难关。本着好奇和憧憬，我毅然加
入了保险行业，当时的新华公司还
没上市，但名声不小，我想这样的公

司更具有未来发展潜力。
我从事的个险渠道是一对一、点

对点的销售方式，这种方式极其考验
个人的专业能力、沟通能力和抗压能
力，凭着多年工作经验，代理人的身
份使我拥有了广阔人脉和发展基础，
也使我拥有了强大内心和个人价值，
特别是客户发生风险理赔时，我真正
体会到保险代理人的伟大！

&年前，在一次聚会中，我的一位
同学非常认可防癌险，当即签字购买。
但是回家后，夫妻一商量决定放弃，原
因是我同学不喝酒不抽烟，患癌几率
并不大。当时的我并没有过多坚持，这

件事就暂时搁置了。后来的一次机会，
又与他们夫妻谈起了保险，经过沟通，
夫妻俩每人购买了一份万能险。然而
就在他们购买万能险后的某一天，我
接到同学老婆的电话 她问：“徐陈，我
的老公有住院医疗保险吗？”我说：“没
有啊，当初你老公说不要，你们都有医
保的。”凭着职业的敏感性，我感到事
情不妙，在追问下，同学老婆哽咽着
说：“他得了肺癌晚期。”
我追悔自责，为什么没有让他

了解购买防癌险和疾病险的重要
性，不能理赔治疗。当时的我，能做
的只有为他祈祷。后来，那份万能险

保单生效的一年半后，我同学不幸
离开了人世，我深深记得那天是 $

月 %%日。$月 !.日，公司将理赔款
%./!'万打到他儿子的账户上。沉痛
的教训让我深深感受到作为保险代
理人的伟大和肩上沉重的责任！
风雨兼程 !"年，新华一路走来，

已经成长为一家实力强劲的《福布
斯》和《财富》双料世界 &""强企业，
凭着新华锐意进取的意志和稳中求
新的管理，相信我所在的新华一定会
继续创造辉煌，为代理人提供更优质
的发展空间，为保险事业做出更大的
贡献！祝福保险！祝福新华！“业务明星”徐陈

! ! ! !我叫邰玉霞，现任新华保险上海
分公司银行业务部区域经理，!""'
年 &月加入公司，在职期间已多次入
围总公司高峰会，获得“金牌战士”、
“绩优尖兵”等诸多荣誉称号。

我坚信保险事业是人类伟大的
事业，具有滴水付出，涌泉相报的特
点。在银行保险市场竞争激烈的环境
下，新华以“客户为中心”的宗旨理念
深深触动了我，加入新华后，我也与
所有新华人一样，奉行公司“立足以
人为本，坚持诚信待人”的司训理念。
银行保险有其特殊性，展业时

不仅要取得客户的信任，更要获得
合作银行的认可。曾经某个网点客
户经理向客户介绍产品时，客户始
终无法理解产品的核心价值，便第
一时间向我求助，在客户经理的陪
同下我即刻向客户讲解了产品特
色，分析了产品优势，同时结合客户
情况，比较了市场各类产品的侧重
点，客户非常认同并顺利签下保单。
而客户经理被我的专业、敬业所打
动，与新华建立起了长期合作。
在我心中，客户是最宝贵的资

源，只有时刻把客户放在心上，竭力

提供最周到的服务，才能不断创造
新的价值。!""#年，银行客户经理
向我推荐了一位客户，我根据客户
的家庭财务状况认真准备了保险计
划书，并亲自将保单送上门。谁料客
户非常排斥保险公司出身的我，只
愿意与银行客户经理接触，我理解
客户的惯性思维，一次次登门拜访，
一次次解释条款，从闭门不见到相
知相信，从冷言冷语到坦诚相待，我
用真心真意和专业敬业建立起了彼
此沟通的桥梁，最终签下宝贵的一
单，得到客户的高度认同。这些年

来，该名客户与家人先后在新华购
买了 !#份保单，保费金额近 %"""

万元，并向我引荐了许多亲朋好友。
用心经营，真诚待人，才能得到他人
的认可与信任，无论做人还是展业，
要使客户不再对保险从业人员有偏
见，人品和产品才是硬道理。
作为新华保险上海分公司成立

不久就入司的一员，我有幸与公司
同命运、共风雨，如今新华意气风发
地走入第 !"个年头，在成长的道路
上欣欣向荣，衷心祝愿公司的明天
如锦绣山河，盛茂常春！“绩优尖兵”邰玉霞

! ! ! !我叫张钰，是新华保险上海分
公司法人业务部新渠道营业区总
监，入司 %!年半，荣获多届高峰会
奖项，更是获得过“感动新华十大人
物”荣誉。

目前我在分公司负责团体保
险渠道业务销售管理工作，主要涉
及政府类保险项目、商业性渠道项
目和互联网保险渠道的开拓与经
营。当下越来越多的群体意识到保
险的不可或缺性，人们运用保险保
障来转移自身风险，从而让自己的
生活不被意外事故、疾病而改变，

而不论是政府部门，还是企事业单
位，都非常重视运用保险机制来解
决问题，从而更好地实行管理职
能。

这一切都让我感受到市场对
于保险的强烈需求，也让我坚定
了在这一个行业里勇往直前的信
念。曾经我和同事一起开发独生
子女保险计划，从初期介入到后
期上线的经历让我至今难以忘
怀，因为整个过程的参与，也培养
了我现在的良好工作习惯。最初
介入的原因只是在媒体报道中的

一份文件，仔细研读后，我们尝试
拨打市里相关部门的电话，并前
去洽谈，说明了我们的研发思路，
受到高度认可。就在我们以为万
事俱备时，相关领导给了我们一
个建议，希望我们前往各个区域
了解一线的实际需求，之后再次
评估我们的操作模式和产品方案
是否具有可行性。这一环节使我
产生了极大触动，做事的最终目的
应该是解决实际问题，在接下来的
两个多月，我们跑了 %0个区县，收
集到第一手资料并完成了整体保

险计划书。有了扎实的基础，项目
得以顺利启动并上线，而我也养成
了一个好习惯，凡事预则立，工作
中制定行事历并按时推进，让工作
方向与解决问题保持一致。我想，
只有解决问题，才能创造价值，而
创造价值，才能让我们走得更远。

很久以前，有位前辈告诉我，一
个人的成长应当伴随企业的发展一
同前行，在新华保险成立 !"周年之
时，也是个人入司 %!年之际，衷心
祝福我们新华保险茁壮成长，砥砺
前行。“法人精英”张钰

! ! ! !我叫陈伟，!""0年 !月加入新
华保险上海分公司保费部，现任分
部经理，在新华工作期间获得多项
荣誉：“优秀主管”、“二级训练师”、
“高级兼职讲师”等等，多次获得业
绩竞赛旅游方案。

十年踪迹十年心，我见证了行
业的大力创新，见证了公司的蓬勃转
型，而最感同身受的，莫过于亲历了
新华上分保费部的点滴发展。部门
在“以客户为中心”的前提下，不断完
善服务平台，为客户提供愈加便捷、
愈加温馨的服务体验。从续期收费

到服务经营，从单纯收费到金标准，
从单一的个人作业到丰富多彩的客
户经营活动，作为上海分公司保费部
的一员，我且学且成长，且行且珍惜。

做好服务是保险行业的关键。
第一次协助客户办理理赔的经历仍
然在目难忘。那时我入司才两个月，
我的一位客户崔女士的爱人查出肝
癌，医生明确表示她爱人的情况不容
乐观。崔女士是保险人，而崔女士的
爱人正是被保险人。得知此事，我一
直在想，能为客户做一些什么力所能
及的事情呢？第二天，我便亲自前往

医院探望了他，代表个人也代表公司
送去慰问。当期保费交完不久，崔女
士的爱人就过世了。事后我协助崔
女士办理了理赔手续，当十几万理赔
款到账的时候，崔女士当着我的面留
下眼泪，她说理赔款不能换回她的老
公，也不能换回孩子的爸爸，但至少
在令人最为痛苦最为绝望的时刻，为
她们母女暂缓了一段时间的生活压
力。后来的很多年，这样的理赔案在
我的职业生涯中不胜枚举。可那一
次是我入行后的初次经历，崔女士的
眼泪让我真正理解了保险的真谛和

保险人的责任。保险是一份爱的延
续，是一份爱的支柱，是一份爱的见
证。事后崔女士愈加认同了保险的
重要与价值，不仅为自己和家人增添
了保障，也引领身边的朋友成为了新
华的忠实客户！

我热爱这份职业，它能雪中送
炭，也能锦上添花。新华始终秉持
“关爱人生每一天”的宗旨为客户
提供保障和关怀。二十年厚积薄
发，二十年茁壮成长，我庆幸自己
身处其中，共同积累，共同成长。祝
愿新华保险蒸蒸日上，生日快乐1

2016年9月6日，新华人寿保险股份有限公司迎来20周年华诞。作为中央汇金控股的唯一一家寿险公司、第一家A+H同步上市保险公司，新华保险以不屈不挠、奋发拼搏的精
神，仅用20年时间闯入财富和福布斯双料世界500强，目前资产规模超过7000亿元，客户总量超过2700万，连续多年处于市场领先者地位。同年，新华保险上海分公司迎来15周
岁生日。盛事相逢，木固枝荣，2016年总分公司联动发展，分公司营销业务部、银行业务部、法人业务部、保费部、财富管理中心五大销售渠道齐头并进，以品质促发展，以服务建口碑。
公司的快速发展，与保险营销员的勤奋付出密不可分。对于新华而言，保险营销员队伍不仅是为客户提供专业化、便利化保险服务的重要渠道，也是公司内涵价值的主要创造者。

! ! ! !我叫周峰，!""$年甫出校门，即
成为了新华保险上海分公司的一名
普通员工，九年后的今天，于财富管
理中心担任助理总监一职，曾获分公
司“优秀员工”以及财富营业区“优秀
总监”等荣誉。在新华，我开启了职业
生涯，收获了成长，也收获了荣誉。

我的大学专业与保险行业对口，
通过四年的研究与学习，我深信我国
保险行业一定有广阔的发展前景。当
时的新华并未上市，是一家发展中企
业，但已然展现不俗的实力，对于个人
而言是很好的历练机会，值得托付。

而我所在的财富渠道，致力于客
户的二次开发，为合作过的新华客户
提供更全面、更专业、更有效的投资规
划。它历经了创业期的艰辛和发展期
的淬炼，时至今日已经成为了一支骁
勇善战的队伍。虽然外部市场风云诡
谲，但新华财富始终秉持初心，以人为
本，提供真正适合客户的优质产品。

在新华奋战多年，今年 &月接触
到的客户王先生让我印象深刻。初见时
得知他于去年%!月份将我公司保险产
品退保，2万保险金全部购买了某第三
方理财机构产品，而该公司竟打着新华

保险的名义邀约客户并向其推介销售，
考虑到目前互联网金融行业个别公司
存在欺骗客户的情况，也考虑到王先生
仍旧是持有我公司产品的客户，我无法
坐视客户利益遭受损失，当即决定亲入
理财公司了解情况，帮助客户维权。经
客户同意，我以其家属身份来到该公
司，一番交谈了解后，确认该公司冒充
新华保险名义揽业，毁坏新华声誉，欺
骗广大消费者，其巨大的经营风险使我
不得不对该公司的合规性产生强烈质
疑。之后的一月，我先后四次与对方公
司交涉，据理力争，全力维护公司与客

户利益，被对方辱骂、推搡、表带被拉
断，手部被划伤，但我并没有就此放弃。
最终，我为王先生讨回全部资金，同时
保护了客户在我司剩余的保单免遭侵
犯。此事化险为夷，客户对公司、对我本
人由衷感谢与认可，王先生执意赠送锦
旗，被我婉拒：“客户的事，就是自己的
事，每一个新华人都应该保护客户资金
的安全，更应该维护自己公司的形象”。
今年是新华成立第 !"个年头，我

们一路走来，一路成长，我想对公司说
一句“二十岁生日快乐！”相信未来的
路更加值得奋斗，也更加值得期待。

“续收先锋”陈伟

“财富战士”周峰


