
投身保险事业的“女战士”

———记“销售诚信服务标兵”、阳光人寿衡阳中心支公司营业部经理宾小玲

宾小玲

■本报记者 张建新

在保险行业， 用 “女战士”

形容宾小玲， 一点都不为过。

11

年前， 她选择这一行时， 包括丈

夫在内的所有亲人无一支持， 她

坚持孤军奋战 ；

11

年里 ， 她在

从事这一行时， 掉过电梯井、 得

过脑梗 ， 她咬牙挺过一关又一

关， 成就了今天的事业。

2006

年入行时 ， 宾小玲是

个悠闲的家庭妇女。 早年经营酒

家挖得人生 “第一桶金” 后， 她

把住宅捯饬得漂漂亮亮， 每天打

牌度日。 日子一久， 百无聊赖，

她想找点事干。 恰时， 家中两名

亲戚意外去世， 受益于买了保险

有赔付， 遭受厄运的一家没有被

击垮。 宾小玲由此萌生卖保险的

想法。

“我学过中医， 知道当医生

救死扶伤是很崇高的， 但没钱也

救不了， 保险不一样， 它可以雪

中送炭。” 宾小玲的这一 “伟大”

说辞并没有博得家人的认同， 包

括丈夫也激烈反对。

在她的一再坚持下， 丈夫终

于松了口， 但是给她划了红线：

不能将保险卖到他单位去， 也不

能卖给亲戚朋友。 宾小玲一一答

应。

就这样， 宾小玲首站进入平

安人寿。 最开始， 自己不懂又没

有人教， 她有点不知所措。 没有

开单的日子， 她一度不敢告诉别

人自己在卖保险。 直到有一天，

一位好朋友打电话追问她在哪里

工作， 她将窘境和盘托出。 当她

得知好友前阵子刚买几万元保

险， 她后悔不已， 意识到推销保

险首先要推销自己。

宾小玲开始了她的拜访客户

之路。 由于对衡阳市不熟悉， 她

老是坐错车， 后来干脆就打的。

有时早上赶南岳， 中午赶衡东，

下午赶衡山， 为了做成一单， 都

顾不上吃饭。

“吃不上饭低血糖晕倒， 天

黑没看清路掉到电梯井， 这些事

都发生过， 但我不能诉苦， 路是

自己选的 。” 宾小玲说 ， 那时自己

42

岁， 不算年轻， 但也不老， 她认

为女人一定要有自己的事做， 来实

现自己的价值， 所以再难也要坚持。

功夫不负有心人， 凭着对事业

的孜孜追求， 她用诚心打动一个又

一个客户， 业绩越来越好。 她建立

了一个客户库， 让优质客户介绍客

户， 同时培养保险顾问， 加速了业

务的扩展。

2010

年

2

月， 阳光人寿衡阳中

心支公司筹备之际， 宾小玲跳槽至

此。 有了之前的经验， 她在这里做

得顺风顺水。 而今， 她已经连续上

榜

83

个月的 “阳光之星”， 常年保

持个人业绩居阳光人寿系统全省第

一、 全国第七的位置。

“从长沙领回湖南分公司奖励的

汽车时， 丈夫开始刮目相看。” 宾小

玲说， 一向傲气的丈夫后来给她发

了条短信， 让她坚持去做对客户有

益的事， 把一向坚强的她感动得直

掉眼泪。 那一刻， 爱人的精神支持

给予她无限力量。 这也支撑着她在

得脑梗时也依然没有放弃钟爱的保

险事业。

而今， 入行

11

年的宾小玲荣誉

颇多， 获过阳光之星湖南峰会 “十

佳会员 ”， “全省第一高手 ” 等称

号， 还连续四年当选为阳光保险集

团全国高峰会湖南分会会长。

揭秘———银行员工都喜欢买什么产品？

招商银行推出

“聚益生金”理财产品

提起银行员工，大家第一时间都会想起他们的制服

笔挺、微笑服务。不过，习惯了听银行工作人员介绍和销

售各类理财产品，你有没有好奇过，广大银行员工们，他

们自己都做什么投资呢？ 除了在银行工作之外，他们也

跟普通大众一样，需要通过理财和投资，让自己的财富

实现增值。让钱生更多的钱，每个人都想要做到。不过面

对多达上千只的各类产品， 如何找到适合自己的那一

个，恐怕不是容易的事情。今天我们就来揭开这个秘密，

那就是银行员工都做些什么投资，选择标准是什么？ 希

望能为你打开通往财富之路的新通道。

投资产品， 银行员工们一般都会重视哪些指标

呢？

标准一：看收益

看收益，不就是个数字吗？ 这么简单谁不会。 其

实，收益根本没那么简单，如果你分不清楚七日年化

收益、投资收益、日万分收益、预期收益等等概念，你

就没法判断自己的最终收益。 而且很多时候的收益率

往往不是最终能够实现的收益率，只能提供参考。 因

此，既要看收益，又不能只看收益，还要参考风险、期

限等因素。

标准二：看风险

银行的理财产品根据风险等级、 产品期限等的不

同，收益率有所差异。如果遇到央行降息等，银行理财产

品收益也会相应降低。 所以，在可接受的收益范围内，选

择适合自己承受能力的风险程度，是非常重要的。

标准三：看期限

对于各类风险较低的理财产品来说，一般期限越

长，收益率会高一些。 但是相应的，在期限投资的钱是

不能取出的，所以要结合自己的用钱规划，选择合理

的投资期限。

标准四：看投资领域

由于很多理财产品的收益率与经济走势及市场

变化密切相关。 因此，了解宏观形势和市场变化就很

重要了。 举个简单的例子，如果遇上流动性紧张，期限

较短的理财产品收益会相应增加。 在合适的节点选择

合适产品很重要。

看了这么多“秘密”，还是选不到好产品？ 别急，这

就请出这位 “明星”理财产品———聚益生金！

这是招商银行的明星产品，经常一发售就被抢购

一空，投资策略稳健，风险较低。 按招行评级，它的风

险等级为

R2

级（稳健型），收益也很不错。最新一期的

聚益生金于本周三（

5

月

10

日）发售，想要安享收益的

您千万不要错过哦。 详询招商银行各网点理财经理。

（杨 磊）

■本报记者 张建新

现年

43

岁的陈军， 有

21

个

年头献给了保险事业。 从基层做

起， 十年积淀让他跃升为当年湖

南平安系统最年轻的机构负责

人， 身居高位， 他再度创下保险

业津津乐道的业绩。 作为 “掌门

人”， 他既得省公司器重， 又深

受员工敬戴。 成功究于何因？ 他

的诀窍是 “按规矩来”。

1995

年 ， 陈军进入保险行

业。 用他的话说， 从平安财险入

衡筹备刷墙做起 ， 他做过查勘

员、 业务员， 管理部门和业务部

门几乎轮了个遍 ， 一呆就是

10

年。 这段青春岁月记录着他的热

情， 陈军记得， 最开始人们保险

意识不强， 从业人员骑着自行车

四处跑， 还得拿着金融许可证、

营业执照去展业。 做查勘员时，

有时正炒着菜接到报案， 也得即

刻骑着摩托车去看现场， 有许多

次就是抢在第一时间到达， 因专

业的工作能力和良好的服务态

度， 最后把事故另一方车主转成

了自己的客户。

因公司发展需要 ， 陈军从

查勘员转为综拓业务部员工 ，

凭借自身优秀的业务能力和销

售技巧 ， 慢慢晋升为综拓业务

部经理 。 对于岗位变动 ， 陈军

以爱岗敬业之心 ， 服从公司安

排 ， 兢 兢 业 业 ， 毫 无 怨 言 。

2006

年初 ， 陈军以优异的工作

表现得到平安财险湖南分公司

重用 ， 被破格提拔为邵阳中支

总经理 ， 成为当时湖南平安系

统最年轻的机构负责人 。 走马

上任后 ， 他用

5

年时间将邵阳

中支从保费仅千万元 、 位居全

省倒数第三的小机构跃升为规

模过亿 、 排名全省第五的大机

构 ！ 他也当选为邵阳市劳动模

范、 邵阳市第十届政协委员。

2012

年调回衡阳后， 陈军新组

建常宁、 衡山、 衡南支公司， 完成

七县市机构布局全覆盖。 衡阳平安

财险在陈军的带领下不断优化队

伍， 努力提升业务技能和经营管理

水平， 实现了

3

年时间翻一番的经

营目标。

“做保险就是做服务， 客户花几

千元买一张保单就是为了发生万一

的时候有保障， 我们要做的就是让

客户感受到优质服务。” 陈军说， 这

些年来， 不论做普通员工还是管理

层， 这是他唯一的理念。

2013

年 ， 衡阳遭遇一场雹灾 ，

平安财险一天接到

2700

起报案。 陈

军快速反应， 第一时间启动大灾理

赔预案 ， 开通 “简单快赔绿色通

道”， 从省公司借调
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多个查勘员

紧急处理， 赢得了客户的一致好评。

谈及管理技巧， 陈军笑言自己

没动过太多心思， 纯粹靠 “按规矩

来 ”。 在公司里 ， 大事都靠集体决

策 ， 对属下的管控 ， 靠责权配套 。

一旦把事情交给属下去办了， 就给

他相应的职权， 不要中途干涉， 让

人踏踏实实去做事。

“每个人把自己的责任理解透，

对自己的

KPI

了解透， 将经济目标

层层推进 ， 就能形成聚沙成塔效

应。” 陈军说， 他的这句 “口头禅”

在公司广大员工中耳熟能详。

陈 军
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生活因金融而美好
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常宁农商银行：

结对帮扶 22家贫困农户

■文 / 图 通讯员 杨 芬

本报讯 5

月

5

日，常宁农商银行党委班子带领机

关干部深入常宁市白沙镇毘帽峰村， 上门走访贫困

户，开展精准扶贫活动。 他们自掏腰包，为

22

户贫困

户送上慰问金

11000

元。

据了解，毘帽峰村村民以种植无渣生姜、黄花菜、

中药材等家庭种植和外出务工为主要收入来源，人均

耕地面积少，生产方式传统，经济效益低下，贫困人口

占全村总人口的

20.5%

。 为进一步了解帮扶对象家中

的具体情况， 该行帮扶成员在村两委干部的带领下，

一户户走访帮扶对象。 每到一户，都互留联系方式，仔

细询问帮扶对象的家庭情况、生产状况、经济收入、房

屋基础设施、致贫原因等，并形成结对帮扶档案。 在面

对面的交谈中，帮扶成员认真倾听了帮扶对象的生活

诉求，并向帮扶对象宣传了精准扶贫政策，对他们未

来的生产和生活给予合理化建议。 鼓励他们坚定脱贫

致富的信心和决心，运用好扶贫政策，大力发展生产

种植，争取早日脱贫摘帽。

“按规矩来”成就不凡事业

———记“职业经理人标兵”、平安财险衡阳中心支公司总经理陈军

广告


