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●记者 徐浪

新常态下的宏观经济环境和保
险业内生增长均面临换挡调速、固本
强基的处境，寻找新的发展动能是中
国经济和中国保险业共同的挑战与
机遇。在从保险大国走向保险强国
的转型道路上，战斗在一线的保险营
销员群体是至关重要的中坚力量。

在咸宁太平洋人寿，有一位堪称
传奇人物的镇飞林，他看准保险行业,
通过八年时间的努力拼搏，实现了个
人职业梦想。

自主经营 回归创业
从业至今已八年多了，镇飞林

说，回想保险从业之初，他很感激。
进入保险业之前，在广东做生意

的镇飞林当了6年的个体企业主。
由于生意失败，他落寞的回到老家咸
宁。在同学的建议下，镇飞林来到了
让他感兴趣的保险业。

镇飞林说，当时最吸引他的是保
险公司的代理制，他觉得他又重新开
始了创业，一开始他的定位也非常准
确，他认为他就是来做代理的。有自
主经营意识的他决心组建一支队伍，
来代理保险。

起初，家里人都反对镇飞林做保
险，朋友们也认为当惯了老板的他坚
持不了多久。而镇飞林后来的表现，
也让他慢慢得到了家人的支持。

在商场摸爬滚打多年的镇飞林
开始在保险业大展拳脚，一次次抓住
晋升的机会。在短短6年的时间里，
镇飞林晋升为总监，团队从5人变成
700多人，这其中，60%的人人均收
入过万，人均月收入目前已经突破
50000元，这个收入在整个咸宁市场
的平均收入中居于前列。

团队给力 业绩领先
在镇飞林的团队，有着标准的工

作模式。镇飞林认为，寿险行业需要
较强的自我管理能力，如果靠情绪来
主导工作，往往会出现一些波动，所
以，标准的工作模式非常重要。平常
坚守的标准工作模式，周而复始，才
能形成一个良性的循环。此外，因为
现在保险的销售已经从“风险管理”
到了“财富规划”阶段，从以前普罗大
众的服务方式到了个性化的定制服
务转变，在这个转变的过程当中，只
有通过加强学习和创新能力，才能够
赶上时代的要求和市场的变化。

另外就是选用高素质、优秀的人

才，管理上和以前在私有企业公司发
生了天翻地覆的变化，开始用制度化
管理代替亲情化管理。

此外就是团队文化，镇飞林认为
一个团队的初期，一定要有很强的文
化，才能让团队的人心凝聚起来，才能
有归属感和荣誉感。建立团队文化之
后，镇飞林开始重视人才的梯队培养
以及核心力量的培养，就是培养主管。

镇飞林认为，他们是走专业路
线，他的团队很多时候是引领这个行
业，所以他培养的团队讲师对整个团
队的发展起了非常大的作用。无论
是招募、培育体系，还有荣誉体系等，
甚至活动管理的体系，很难的是在镇
飞林的团队，每个主管都知道他要做
什么，无论人多人少，都能做起来。

高度专业 志存高远
随着保险费率市场化以后，客户

们会发现它无论是从保费的费率上，
还有保险责任上，还有结构上都发生
了很大的变化。首先它非常有透明
度，你会发现有时客户比代理人都要
专业，甚至得到的讯息更快。

镇飞林认为这是提醒给保险人，
需要快速了解其他公司产品，这样客
户在咨询的时候，才能做到心中有

数。随着费率、客户的变化及产品的
PK过程，以及客户的认可度提高的过
程当中，保险人需要思考如何在这种
过程让自己占有一席之地，实现自己
的价值。保险代理人的定位是家庭理
财规划师，这个过程当中，无论是产品
如何变化，如何透明，市场费率如何开
放，会需要专业的理财规划师，给他去
分析家庭的一些风险，以及他正确的
一些解决方案，这就需要让保险人清
晰地认识到，必须要专业。站在客户
的角度，去替客户解决问题，从专业
上、从沟通上、从售前、售中、售后服务
中，全方位为客户考虑。

镇飞林说，八年行业的磨练让他
意志坚定，今年他一定要做到全省第
一总监区，团队人人月入过万，育成一
位总监。最后他倡议，所有保险代理
人要加强资深学习，提升专业仅能，提
高自我素质与涵养，用自尊、自信、自
爱的精神面貌去面对客户，为中国保
险业腾飞做出自己最大的努力。

●记者 徐浪

原就职于我市某高校的陈祖燕，
2017年7月在妹妹的邀约下，加盟
了百年人寿，在这个大家庭里不断
的成长，并于当月，转正成为正式保
险专员。

没入保险行业时，对保险其实并
不太认可。来到百年人寿，陈祖燕通
过学习，深入了解到保险的功用后，
深深感受到了保险对一个家庭的重
要性。身边有太多的朋友突患疾病
导致家庭经济陷入困境的事例，而朋
友圈里每天的轻松筹，水滴筹也是数
不胜数，没有保险垫底，我们可以说
都是隐形的贫困户，随时都有可能因
为一场意外，一个人患重疾而让自己
的家人一无所有，原本幸福的生活彻
底被改变。在陈祖燕看来，保险就是

一个家庭的保护伞。
而这一切原本是可以预防规避

的，这也让保险代理人任重而道远，
为了千家万户的幸福生活，他们在与
风险赛跑，这真的是个大爱的行业。
领悟到这些后，陈祖燕更加坚定了要
从事保险行业。在同事的帮助指导
下，陈祖燕一步步的走在寿险这条道
路上。

虽然只有短短一年时间，陈祖
燕收获了感动，收获了信任，也同时
收获了成长。展业中她喜欢推荐健
康险，因为她觉得，没有读不起的书，
只有看不起的病，她做的单，大多都
是家庭单，一个家庭中只给某一个人
投保是远远不够的，因为风险不挑
人，贫富一场病，谁也不知道明天会
发生什么，通过沟通与交流，慢慢让
客户明白这些道理。让她的客户全

家每个人都拥有一份保障是我最开
心的事情，因为他们不再惧怕意外与
疾病，没有了后顾之忧，生活不会被
改变，平安喜乐一辈子。而这一切，
有她的付出，就是一份非常有意义
的工作。

到目前为止，陈祖燕已经为40
多个家庭送去了80多份长险保障，
累计保额2000余万元。

随着客户的增多，理赔也越来越
多。做保险最主要的是服务，只要接
到客户的理赔电话，从收集材料到理
赔剑账，陈祖燕全程亲自办理, 无需
客户操心，而她自己也获得了成长：

2017年八月，晋升业务主任；
2017 年 10 月，入围湖北楚峰

会，荣获新人新秀奖；
2017年 11月，抢滩成功，成为

《远见杂志》封面人物；

2017年 12月因为为百年人寿
第十届双峰会黄金会员；

2018 年 1 月开门红业绩件数，
在百年人寿总公司名则前茅，有幸在
葫芦OK分享心得；

2018年6月入围百年人寿第11
届双峰会白金会员。

一份保障，一份温暖，让爱传递，
永不间断，陈祖燕说她将尽她所能，
传递保险真谛，在风险来临前让更多
的家庭获得保障，真正病有所医，幼
有所教，老有所养，为社会的和谐尽
一份力量。
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从“平凡”到“卓越”

镇飞林：目标明确才能走得更远

保险就是一个家庭的保护伞

陈祖燕：让爱传递，永不间断


