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孟德玉：平安追梦人

初见孟德玉，她穿一身黑色旗袍，简洁大
气，言谈举止里透着职业女性的成熟与睿智，
一个成功保险人的果敢与理性。从她的眼神
里，则能强烈地感受到她对自己工作的热爱。
孟德玉说，因为梦想她选择了平安保险，而这
一选择也最终成就了今天的她。

从“的姐”到保险业务骨干，

平安让梦想之门开启

孟德玉出生在章丘农村，小时候的她在
别人眼里是一个活泼好动、充满梦想的女孩。
18岁 ,她只身来到济南，决心要闯出一片自己
的天地。她的第一份工作是开出租车，之后卖
过家电，销售过办公家具。时间的推移、岁月
的历练，并没有让梦想之光暗淡。富有挑战的
个性让她时时渴望着更广阔的舞台。

2005年年底，她看到了平安保险公司的
招聘启事，在经过一番了解之后，她发现，平
安的发展体制与自己所追逐的事业理想与目
标都不谋而合。2006年1月份，孟德玉正式成为
了济南平安的一名保险代理人。

当时，中国平安人寿进入济南还不到十
年，普通百姓的保险意识刚刚启蒙。“生性好

强的我初入这个行业，自然在展业中遇到了
许多困难与挫折，甚至在困惑中一度打起了

‘退堂鼓’。是公司的领导和同事们在关键时
刻鼓励和帮助了我。”在采访中孟德玉告诉记
者，在领导和同事的帮助下，她有了诸多的培
训学习机会，这让孟德玉的信心足了，加上自
己的刻苦与努力，业绩快速上升，在进入公司
的第三个季度，就晋升为主任，正式开启了通
往自己人生的成功之门。

从业务员到规划师，

真情让梦想更美妙

孟德玉认为，寿险事业不仅仅是一项销
售工作，更是一项爱的事业。在做每一份计划
书时、面对每一位客户时都要全身心地投入，
不仅仅是把保险卖给客户，更重要的是，要把
最适合的保险保障送给客户，只有真心的付
出才能得到回报，只有这样才能树立信誉品
牌，不断打开业务发展的新局面。曾经有一位
客户不幸意外受伤，这位客户之前在她这里
购买了一份几百元的意外险。孟德玉多次到
医院看望，并帮助他申请理赔，客户在最快的
时间就得到了相关理赔金。今年3月，这位客
户主动找到她，非常信任地让她全权为自己
做一份保险计划。孟德玉没有推荐过多的险
种，只是结合客户的实际情况，为他做了一份
综合保障计划，客户看后非常满意，并对她的
职业素养敬佩有加。

“平安的服务在她身上演绎得淋漓尽致，
服务细心周到、体贴，我感觉她不仅仅是在销
售保险，更多的是销售服务。不是公司出什么
保单，她就拿给我们什么，而是感觉我们需要
什么，就进行专门设计、规划，弥补我们的漏
洞。我觉得成为平安的客户很荣幸，成为她的
朋友也很荣幸。”孟德玉的客户孙女士向记者
动容地说道：“几年的时间，我们早已经成为
了很好的朋友！”

从1到60，

团队让梦想的舞台更宽广

经过在平安6年的奋斗，如今的孟德玉已
经成长为一个60人团队的管理者。

熟悉她的人都会说，她做保险，并成为管
理人员，最重要的就是她那股子韧劲，这是天
生的。而对于自己的团队，孟德玉说，首要的
是用心服务、以身作则，在要求别人之前先做
好自己！

在团队建设中，孟德玉直爽、雷厉风行的
性格影响了一批又一批员工。由于团队中大
部分都是年轻人，难免出现吃不了苦打退堂
鼓的现象，孟德玉通过良好的激励手段来提
高士气，再根据各人的实绩来奖勤罚懒。

“有一名很优秀的业务主任，小伙子年
轻、有激情、有创造力。正当大家都称赞他前

途无量的时候，我却发现了隐藏的危机，他的
工作状态和感觉明显不对了。”凭借着女性特
有的细腻和直觉，孟德玉发现小伙子开始表
现出了骄傲自满的浮躁情绪。从那之后，她每
天都会找小伙子交流谈心，告诉他：“我曾经
也以为自己在保险业已经达到了一个顶峰，
但现在看来其实一切才刚刚开始，因此你只
有放下过去的那一点儿荣誉，以空杯的心态，
潜下心来，把基础夯实，才能走得更高更远。”
一席话让小伙子恍然大悟，找回了自己以前
的工作状态，如今也拥有了属于自己的一支
团队。

初入平安的时候，孟德玉对自己说，一定
要在这里找到人生价值。果不其然，从普通业
务员到资深主任，她成功了。除去天赋与努
力，孟德玉说她唯一的秘诀是“不放弃”，不放
弃自己的保险梦想，不放弃每一位员工，不放
弃每天的学习……诸多的不放弃造就了今天
的孟德玉。而时至今日，她仍不间断的努力，
计划在明年成立新的营业部，她说：“我需要
一个更广阔的天地去奋斗，用我自己的理念
来带领我的团队，实现我心中的理想。

(财富记者 王露 孙蕊)

在职场上，她是涉水而过的旅者，1979年出生的她自18岁开始，就在不停变

换自己的职业——— 从“的姐”、销售员、理货员到加入平安，从最初莽撞的跃跃

欲试，到现在气定神闲地走在保险之路上。

孟德玉和她的团队：通往成功的道路越走越宽

平安产险山东分公司第八届客服节启幕

生活日报讯(财富记者 王露)9月3日，中国平安财
产保险股份有限公司山东分公司第八届客户服务节开
幕式在济南成功举行。在以“爱心飞扬、共享平安”为主
题的开幕式上，平安产险山东分公司向山东辖内各中小
学校捐赠了平安校园急救箱，以呼吁全社会共同关注青
少年健康，为青少年营造健康、愉快、安全的生活环境。

据悉，此次活动平安产险山东分公司共捐赠了价值
4万余元的校园急救箱，包括小型供氧器、输氧管、外伤
处理器、心律遥测仪、高压灭菌器、表式血压计、听诊器、
手电筒、手术剪、医用镊子、针灸针、三角巾急救包及其
他常用医疗用品等。整个客服节期间，平安产险山东分
公司都将在辖内所有机构开展各种公益捐赠、安全倡
议、安全知识讲座、青春期心理辅导等形式的活动，帮助
正处于成长期的孩子们提高安全意识、健康茁壮成长；
同时，本届客服节也策划了诸如包括周易文化、经济理
财等涵盖多方面内容的专家巡讲，将给客户带来更多资
讯，让有平安相伴的生活更精彩；此外，客服节期间还有
贯穿全年的VIP客户“低碳100”短信互动活动，呼吁客户
与平安一起享受低碳生活。

平安产险山东分公司副总经理刘浩表示，2011年平
安产险在“承诺不变，服务升级”理念的指引下，在保证
客户的理赔服务时效的基础上，山东分公司提出了非事
故道路救援、承保人性化关怀、理赔人性化关怀、VIP服
务、“欢乐平安行”在内的六项服务承诺，将为客户提供
更加高品质、精准定位的服务承诺。

平安VIP俱乐部成功举办会员答谢活动

生活日报讯(财富记者 王露)近日，平安保险VIP

俱乐部在风景优美的济南大明湖畔，成功举办了“明湖·
荷韵”VIP会员答谢活动。

据了解，本次活动由平安人寿济南分公司主办，平
安产险山东分公司、平安养老险山东分公司联合举办。
活动盛邀来自平安寿险、产险和养老险的近百位VIP会
员，齐聚鹊华居酒楼，品佳茗、赏民乐、鉴珠宝，答谢活动
以丰富的古典文化为底蕴，希望借此活动之机，感恩回
馈VIP会员对平安的知遇之恩。同时为平安高端VIP会
员群体打造互动交流的平台。席间，中国茶文化的博大
精深，茶道、古筝表演者气定神闲的表演，以及珠宝翡翠
的熠熠光辉都给会员朋友们留下了深刻的印象。

该公司相关负责人表示，平安VIP俱乐部以“健康
财富，尊崇礼遇”为主旨，在坚持与探索中，不断完善，希
望能将更加丰富的会员活动，和更为广阔的交流空间，
呈现给广大VIP会员，将平安与幸福传递给千家万户。

今年以来，银行理财产品的投资热
潮，让保险公司等金融机构眼红不已。虽
然“快返型”分红险在理财市场也占据了
部分江山，但保险公司显然想进一步掘
金。近日来，不少保险公司相继开始推出
理财型家庭财产保险。有业内人士表示，
这实质上就是披着家财险“马甲”的理财
产品，注重资金周转与保障功能的投资
者最好慎重选择。

◆理财产品披新“马甲”

“投保家财险，还能拿到分红？”看到
理财型家财险的介绍，一些投资者有点
犯糊涂了，到底是投保还是投资？既能保
障家庭财产，同时还有比银行存款利息
更高的收益，这是近日部分理财型家账
险的宣传口号。从今年年初开始，就有险
企开始销售理财型家财险。如安邦保险
今年推出的“共赢2号”，就属于理财型家
财险，投保期限为1至5年，保额为保费的
两倍，如果期限为1至3年，其到期收益率
高于银行同期定存利率0 . 5%，而如果期
限为4至5年，则收益水平相应比同期定
存利率高出0 . 6%。值得一提的是，“共赢2

号”属于保本保息产品，而且其收益率与
银行利息保持联动。

除此之外，华安保险的“金龙收益联
动型家财险”等险种，也是以财产保障加
投资理财双重功能吸引客户。除了具备
传统的保障功能外，收益率都能与银行
利率联动且高于同期银行利率。不过也
有消息称，部分保险公司的此类理财型
家财险已经停售。

◆不能当理财产品来买

相比不出险无赔付的消费型家财
险，理财型家财险不仅能取回本金，还能
获得跑赢定存的收益。理财型家财险的
优点吸引了很多投资者的目光，但这类
产品真有这么可靠？看多了理财产品陷
阱的投资者有些担心。

理财专家表示，非寿险理财型产品
的风险，主要在于产品本身的设计，以及

监管不严两个方面。首先，理财型家财险
主要都是在短期产品的基础上开发，很
多保险公司并没有考虑过长期的做法，
因此，在长期投资上风险控制可能存在
问题。其次，理财型家财险产品开发时间
不长、规模不大，因此，监管也不如寿险
完善透明，“就像现在，监管层对这块的
监管就很模糊，没有说不让出，但也没有
说能出。”

因此，理财型家财险的“硬伤”也比
较明显。首先，是保障范围的隐患。由于
保险型理财产品的功能以理财为主，只
是附带一份相应保额的家财险。相比消
费性家财险，其保障范围确实会出现一
定程度的缩水。如“共赢2号”的保障范
围，就仅仅适用于火灾、爆炸、高空坠落
等非人为因素引起的损失，对于一些人
为因素如盗抢等并不在理赔范围内。

其次，理财型家财险的投保期限，在
家财险产品之中可以说是最长的。虽然
保险产品满期后，投保人能得到本金和
一部分收益，但这个保险期限一般是1-
10年。理财专家提醒投资者，不能将投资
型财险当做银行理财产品来买。因为不
管收益多少，投资型财险仍然属于保险，
提前退保有较大损失。

此外，理财型家财险也有一些较为
隐晦的缺陷。投资型财险的收益设计，通
常都是以银行同期定存利率为基数。如
果遇到降息，投资型财险的收益就会相

应“缩水”。同时，从保费上看，加入了投
资功能的保险产品，无论是家财险还是
意外险，其保费往往都要高于普通产品。

需要提醒的是，家财险的投保额并
非越高越好，无论投保金额多高，在出险
以后保险公司只会按实际损失赔付，最
高不超过保险标的的实际价值。

◆保险公司争夺理财市场

有意思的是，理财型家财险的重出
江湖，也引发了市场对于保险公司争夺
理财市场的讨论。实际上，理财型家财险
并非今年才出现。早在2001年，华泰财险
就曾推出国内首只理财型家财险。到
2006、2007年时，借助资本市场的红火，几
乎所有的财险公司都推出理财型财险，
并热销一时。然而，随着2007年年底股市
的走熊，理财型财险的热度开始下降，再
加上保监会在2008年提高投资型财险业
务经营准入门槛，投资型财险产品纷纷
停售。

理财型家财险，为何会重出江湖？在
业内人士看来，客观上，近一年来监管层
有放开的趋势；而主观上，持续火爆的理
财市场让财险公司也坐不住了，所以市
场上又重新开始出现这一类型保险。

值得关注的是，今年以来，各大保险
公司在抢占理财市场上可谓不遗余力。
首先，是分红险一枝独秀，往年分红险在
保险公司保费收入中的占比只在60%以
上，但随着CPI不断高企，分红险被誉为
是抵御通货膨胀的利器，市场份额直逼
80%。而近来股权类理财产品的萌动，更
是牵动了各大保险公司的神经，多家保
险公司均透露出
希望发行股权投
资类理财产品的
意思。对理财市
场的争夺，对于
各大保险公司来
说，可能将是一
场持久战。
《信息时报》

保险公司争夺理财市场

理财型家财险产品重出江湖
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