
保险
2021年6月23日 星期三
编辑：白贺 美编：宋笑娟 校对：姜军

B04 TOP理财

在学习中实现成长
为了给客户提供更加具有温度的

保险服务，张新先后考取了RFC注册财
务顾问、CHFP理财规划师证书，卓越经
理人课程和EMBA在读。他说，保险是
一个很专业的行业，而且保险政策不断
变化，产品信息不断更新，只有不断学
习，让自己保持专业，才能为客户制定
出更适合他们的保险保障计划。所以，
市场需求越大，竞争越激烈，营销员必
须通过全方位的学习自我成长，在保险
行业发展的大趋势中成就自己。

也许一个人能走得很快，但是一群
人才能让你走得更远。工作时，他是一
个带头人，无条件帮助每一位伙伴制定
目标和计划；生活中，他是一个家长，和
团队一起分享喜悦、接纳失落。张新说：
“从事一份自己热爱的事业并取得一些
成绩，将家庭和工作平衡得恰到好处，这
种幸福状态是很多人的终极梦想。海
阔凭鱼跃，天高任鸟飞。未来，我希望
用自己的专业知识帮助更多的家庭做
好风险管理，为客户提供优质的保险保
障，用专业的服务实现自我价值，为更
多的客户送去平安‘有温度的服务’。”

有温度的金融，重点在于“温度”二字，是金融行业实现高质量、可持续发展的根本。有温度的金融可以满足金融行业的用户导向性，
给用户带来有温度、个性化的优质服务，在用户心智中占据长期稳固的地位，为行业发展提供动力，推动行业实现一场变革式升级。

从本期开始，本报联合平安人寿河南分公司陆续推出“温暖平安人”系列报道，以期通过挖掘优秀保险代理人的典型事迹，从而展
示中国平安有温度的金融服务。

用专业打造有温度的保险服务
访平安人寿河南分公司营销总监张新

■“温暖平安人”系列报道
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张新，平安人寿河南分公司业
务总监。自2008年加盟平安人
寿，他用10余年的青春岁月创下
了一个又一个奇迹，更铸就了具有
自我特色的保险人品牌。

他说：“保险是一个有温度的行
业，我希望自己能做一名有温度、有
价值、有尊严的保险人，为更多的家
庭提供优质保障，也希望和更多的伙
伴一起，用更专业的保险服务实现人
生价值。”
郑报全媒体记者 倪子
通讯员 亓盈利

提起营销，很多人都会觉
得“不好干”，不仅压力大，收
入还可能不稳定。但在张新
眼中，营销这份工作却有着巨
大的魅力。

追溯他与营销的不解之
缘，还得从他上大学时说
起。2005年，还在天津上大
学的他做过当地特产的校园
代理。仅一个月时间，张新

净赚 8000多元。这对一名大
二学生来说可以称得上一笔
巨款。从那时起，他树立了
职业规划，并坚定了从事销
售岗位的信心。

大学毕业后，他先在一家
上市公司任职。后来行业发
展遭遇瓶颈，业务越来越难
做，一次偶然机会，张新了解
到平安人寿。他坦言，一开

始奔着“高薪”而来，随着深
入了解保险，他庆幸自己选
对了路。

从普通业务员到营业部
经理，再到如今的营销总监，
保险让他逐渐破茧成蝶。张
新说，人生没有固定答案，抓
住生命中每一个机遇完善自
己，为明天的自己负责，这才
是人生的自我价值。

“帮助别人,成就自己”是
保险行业最独特，也是让张新
感到温暖的地方。从业 10多
年来，他为上千个家庭提供了
完善的保险规划。在工作的
过程中，保险让他体会到了神
圣和责任，他也从中获得了满
足感和成就感。

今年年初有一位客户，
两口子从事超市生意，日子

过得还算不错。然而，年幼
的孩子却突然查出重病，夫
妻俩只好关闭超市带孩子去
北京治病。在此期间，不仅
断了收入，每日的高额医疗
费压得夫妻俩喘不过气儿。
不幸中的万幸，张新曾为他
们的女儿制定过保险计划。
经过审核，孩子符合重大疾
病理赔条件，平安人寿一次

性理赔 95万元，极大减轻了
夫妻俩的经济压力，也为孩
子后续的医疗支出提供了有
力保障。

这一次的理赔，让张新更
加感受到了保险人肩负的重
任。他说：“专业、用心和耐心
是做好保险这一行的基本原
则。我必须为客户负责，为签
下的每一张保单负责。”
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为每一张保单负责


