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长期以来，保险作为经

济“ 减 震 器 ”和 社 会“ 稳 定

器”，在助力稳经济、稳增长

方面发挥着不可替代的作用。作为负责

任的大型险企，近年来，平安人寿荆州中

心支公司在全国经济环境稳增长的战略

部署下，积极贯彻监管要求，深化寿险改

革，强化创新驱动，精准聚焦重点领域和

薄弱环节，持续提升金融服务能力和覆

盖广度，实现业务品质持续稳步提升，为

助力荆州经济实现高质量发展贡献了

“平安力量”。

以人民为中心的发展思想，以客户需求为
导向，平安人寿荆州中心支公司依托数字化能
力提升，聚焦日常生活涉及的服务场景和高频
事项，通过数字化运营，提升包括核保、保全、
续收、理赔和增值服务在内的全流程服务能
力，给客户提供线上全流程一站式服务，带来

“省心、省时又省钱”的“有温度的服务”体验。
在总公司统一规范基础上，公司差异化

设置柜面延时服务、处理时效，并针对残障人
士、行动不便人群提供无障碍服务通道、专人
陪同辅导、上门办理、线上办理等服务举措，
满足不同地域、不同类型客户的服务权益和
差异化需求。

为普及金融保险知识，帮助消费者提升
依法理性维权意识和能力，公司采用总部加

网点双轮驱动模式，全方位、多角度地开展消
费者权益保护行动，广泛开展覆盖线上、线下
形式多样的教育宣传活动，并聚焦特殊群体
和特定区域有针对性地开展宣传。

为践行中央对保险“加强社会保障”的要
求，持续完善产品体系，完善健康管理服务体
系、探索新型养老服务。在响应健康中国和
应对人口老龄化国家战略的背景下，充分发
挥保险业抗风险保障功能，以客户需求为导
向，聚焦“产品+服务”，不断创新升级，形成
新的产品战略体系。

保障型产品方面，借助新重疾产品上市
契机，全面更新主力重疾产品，提升产品性价
比。同时，通过上市多次赔付重疾新产品来
丰富保障责任，并推出高性价比定期重疾产

品，进一步完善重疾产品体系。
同时，积极参与养老保障三支柱体系建

设，助力增加社会养老财富储备，不断丰富兼
具风险保障和财富管理功能的商业养老保险
的产品供给，针对不同客户的需求，开发形式
多样、种类丰富的养老年金保险产品。

为保障新市民安居乐业，公司承接总
部产品策略，推出长期综合意外险，可提供
交通意外、自然灾害意外、燃气意外、烧伤
等全方位保障，帮助“新市民”抵抗意外风
险。在健康服务方面，公司积极探索“产
品+服务”模式，联合平安健康互联网、平安
智慧城市，通过更加完善的保障责任，为客
户提供全周期、伴随式服务体验，打造健康
管理服务闭环。

以客户为中心 让服务再度升温

在一切以客户为中心的经营理念指引
下，保险业加速推进从高速度发展向高质量
发展的转型，其中重要内容之一，就是培育更
高水准的保险代理人，以匹配更高水平的客
户诉求。

为鼓励业务人员树立长期从事寿险营销
的坚定信念，培养良好的经营习惯，践行服务
客户及承担社会责任的使命，创造成功人生，
实现“永续发展”的寿险事业，平安人寿在
2003年成立了平安钻石俱乐部，公司高级营
业部经理蒋士燕正是首批会员。

入职平安前，蒋士燕是一家房地产公司
销售部负责人，但当时不温不火的市场和没
有挑战的收入，都与她的追求目标相差甚远，
这让蒋士燕萌生了辞职的想法。

机缘巧合，蒋士燕怀着对高收入的向

往和追求而大胆转行。2000 年，正式开启
了在平安的职业生涯。日复一日地拜访，
找客户、见客户……由于经常跑市场做陌
生拜访，蒋士燕结识了许多对她影响深远
的客户。

李先生是蒋士燕到水果市场陌拜时认识
的，那时候大部分人对保险都很排斥，李先生
也不例外。但蒋士燕没有放弃，经过长达一
年多的持续拜访和观念沟通，蒋士燕成功让
李先生由拒绝到认可到接受。后来，李先生
在开车送货途中不幸发生意外身故，当时的
保险理赔款对他们全家来说可谓是雪中送
炭。这让蒋士燕第一次从内心感受到一个保
险代理人的责任和使命。

凭着自己的一腔热爱和坚持，蒋士燕在
这个水果市场陆续签了累计 35单。直到现

在，十几年过去了，她仍然奔走在这个市场
上，也和许多客户成为了朋友。

蒋士燕深知，在平安人寿从来没有随随
便便的成功。18年前，蒋士燕在拜访一家律
师事务所的律师时，由于天气炎热，她因中暑
晕倒在客户办公室，对这位客户，蒋士燕已经
拜访了20多次。最终，客户被她的执着和敬
业精神所打动，终于签下了保单。几个月后，
客户患大病住院，获得赔偿8万多元，从而真
正了解到了保险的意义和价值，此后他不仅
为家人加保了保障，还主动把事务所的其他
律师都介绍给蒋士燕认识。

“意气风发不在一时，持续奋斗才是真英
雄。”蒋士燕充满信心地说道，在未来的平安
之路上，她将持续为客户提供暖心专业服务，
为更多家庭送去保障。

始终扛牢责任 以行动回馈信任

英雄造时势，成大事者，在实干中待时而
飞；时势造英雄，善用“天时、地利、人和”顺势
而为者，方可成为个中豪杰。而平安人寿，则
是保险人“敢为定有可为”的“隆”兴之地。

在代理人管理方面，公司引导代理人
不忘初心，以成为一名“诚信佳，服务优，
专业强”的职业代理人为目标，始终坚持
以客户需求为导向，持续提供有温度的保
险销售服务，为实现个人长期职业发展奠
定基石。

公司营业部经理、五星级导师廖红艳的
成长之路，正是平安人寿引导个人职业高质
量发展的真实写照。

1997年，廖红艳在报纸上看到平安的招
聘广告，本打算应聘财会岗位的她，在朋友的
婚宴上偶然认识了一位平安的代理人，在这
位伯乐的推荐下，廖红艳从一名会计走上了
职业代理人的道路，开启了在平安20多年的
成长奋斗历程。

每个保险代理人最难忘的应该都是最开

始的那段日子，而廖红艳的开始比想象中的
更加艰难。整整 6个月的时间，她才销售出
一单。在这 6个月的时间里，她每天骑着自
行车在大街上转悠，寻找陌拜的客户。一次
又一次碰壁，一次又一次无功而返，但她从未
想过放弃，带着一腔勇敢无畏，日复一日地努
力坚持着。

6个月后，廖红艳终于成功开出了第一
单，保费258元。成功签单那一刻的感受，她
一直铭记于心，每当倦怠、松懈的时候，只要
想起自己的初心，马上就像充满了电一样，重
燃斗志，继续向前。

就这样，从开单的第一个月起，一直到当
年年底，在月度考核中廖红艳都是部门第一
名、保费第二名。廖红艳从不嫌签单金额小，
再小的单也要做足功课，再小的客户也要用
心对待，就是这样一件件小单的积累，给廖红
艳带来了无数的荣誉，每个月的部门表彰都
有她的名字。

她享受站在表彰台上的高光时刻，更喜

爱站在三尺讲台为大家分享经验。自 2006
年起，廖红艳便开始担任导师。不管是新人
班还是主管轮训课程，她都倾囊相授，希望通
过自己的经验教训，多教会他们一些知识和
技能，让他们少走一些弯路。

“做导师是一个自我总结，自我成长的过
程，教授别人也是一种自我锤炼，自我提高。”
廖红艳的导师之路一走就是 17年，如今，她
仍然热爱这个讲台。

廖红艳只是平安人寿荆州中心支公司无
数个优秀代理人中的一个代表。从平台到人
才培养的升级和赋能，平安人寿对高质量人
才的渴求，显现出其向高质量发展的决心。

未来，公司一方面将通过内外部荣誉体
系及登峰项目运作，助推高绩优代理人产能
突破、提质扩量，另一方面将通过“基本法”等
制度优化、职场改造、数字化工具的运用，创
新增优模式，打造优秀人才队伍，进一步优化
客户服务体验，扩充增值服务体系，维护消费
者合法权益。

打造专业队伍 以初心普惠万家
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理赔客户向公司赠送锦旗。

中心血站向公司赠送奖牌。

“3·15”活动宣传活动。

公司志愿者参加防疫抗疫宣传。 客服节期间，开展少儿守护者活动。



员工健步行活动合影。
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