
正如塞林格只想做个麦田里的守望者，

       以守护住孩子的纯真，

                  保险营销员的辛勤工作，

             只为保护着客户不偏离幸福的轨道。 

你的幸福
   我来守护

1992年，友邦保险将“保险营销员制度”引入中国大陆，培育了第

一代专业保险营销员，奠定了友邦保险在专业营销员队伍建立和培养上的

业界标杆地位。

2012年，在友邦保险重回中国市场20周年之际，友邦中国在营销员

队伍中发起了“友邦中国20年幸福守护者”大评选。此次评选分为“分公

司推选”、“网络评选”和“管理层评选”三个阶段举行，并从所有友邦

中国的营销员中选出50位“幸福守护者”，进而评选出10位“友邦中国

营销员大使”。

经过历时一年的评比与层层选拔，10位“友邦中国营销员大使”已

脱颖而出，华南地区共计有5位优秀保险营销员荣获“友邦中国营销员大

使”称号，他们分别为友邦广东执行业务总监雷永愉、友邦广东资深销售

经理孙巧玲、友邦深圳资深业务经理彭琼、友邦佛山资深业务处经理徐加

平以及友邦东莞资深业务总监吴玉菁。本期特别报道，我们将走进他们的

世界，听他们讲述自己在保险业的成长历程以及与客户之间守护幸福的感

人故事。

我将来要当一名麦田里的守望者。有那么一群孩子在一大片麦田里玩耍和奔跑，

几千几万的孩子，附近没有一个大人，我就在悬崖边守望，要是孩子们往悬崖边跑

来，我就把他们捉住。我整天就干这样的事，我只想做个麦田里的守望者。

                                                  ——塞林格《麦田里的守望者》
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额。后客户又陆续为孩子们做了周全的保险规划。

今年6月，雷永愉接到客户电话，因公司设备

发生爆炸，客户25%身体面积被烫伤。雷永愉接到

消息后马上派助理前往慰问、送上果篮并着手理赔

事宜，并在10天内将43万理赔款送至客户手中，

而客户实际治疗费只花了19万。接到理赔款时，客

户非常感谢雷永愉当年为他做了专业的保险规划，

才得以使其安心养伤。反观，与客户一起出事的6

位同事中两位是全身烫伤，一个半月的治疗已花费

600万，其中一位却没有购买任何商业保险，虽然

目前所有费用公司承担，但之后更长时间的康复治

疗将会怎样是很难想象的。

大爱传播  追求卓越
1995年，做个人销售的雷永愉，将自己定位为

要在公司拿奖的保险营销员，至今每年个人业绩在

公司都是名列前茅，她已11年达标MDRT并10次出

席美国年会。永恒团队自1997年创立至今，成功培

育出的四大总监皆是MDRT会员，并致力于打造一

支专业诚信的MDRT团队。

“第一批团队伙伴中很多都是我的客户，他们因

为信任我而加入永恒团队，与我一起历练成长，如今

很多人都成长为团队领导者。如今永恒家族正朝着系

统化经营发展，希望吸引更多有共同价值观、使命感

的优秀人才加盟友邦创造永恒。这两年跟随着公司脚

步，永恒家族也建立了自己的愿景与使命，致力于为

每个家庭提供完整保障和长期资产积累方案，帮助客

户抵御风险、增长财富，共享丰盛未来，同时通过团

队诚信经营，让伙伴们拥有永续发展的事业。”

1995年，一次上海之行改变了机械

工程师雷永愉的一生。当时的

她代表公司去友邦上海办理保险事宜，然而与时任

友邦上海总经理徐总的15分钟面谈，让27岁的雷永

愉当即决定回广州加入友邦，原因有二：一是拓宽

个人的知识面与国际视野；二是期待通过个人努力

成为越老越值钱的专业人士。

18年来，雷永愉以专业服务已为3800余位客户

及其家庭送去保障与幸福，并荣膺MDRT终身会员；

同时创立永恒团队，成为友邦保险在广州的三大执

行总监之一，如今正引领着800多位伙伴专注于保险

事业，共同守护着保险营销员的承诺与尊严。

专业赢得尊敬
5年前，雷永愉接手了一个孤儿保单。此客户

是广州某国企总经理，有一对5岁的孪生女儿，事业

家庭相得益彰。雷永愉跟进此单后即为客户做了保

单检视，却发现客户买的都是孩子教育金、养老年

金等储蓄型保险，保障规划为零。一问之下，客户

表示自己有房有车，单位福利也很好，不需要再购

买保障产品。见状，雷永愉表示：“×总经理，您

的生命其实属于您太太和两个孩子，试想您女儿今

年5岁，离她们大学毕业至少还有17年，您还要为她

们打工17年才算完成父亲的责任与使命。但在此期

间如果您个人保障不足，又遇到紧急情况怎么办？

房子、车子紧急变卖不值钱，单位也不可能照顾您

和家人一辈子。因此您为了家人一定要做好充足的

保障。”一席话点醒客户，当即向雷永愉加买了自

己和太太的重疾险、意外险、医疗险等共计80万保

孙巧玲，人如其名，眼前的她巧笑嫣然，天生玲珑心。虽是短短的采访，

却已让人如沐春风，想来时常与她交往的客户是很幸福的。

1997年，孙巧玲加入友邦保险成为一名保险营销员。16年来，孙巧玲专注做两件

事——开发与服务客户，如今的她已为3000多位客户及其家庭守护着幸福。孙巧玲的

勤奋与专注，也使其收获了终身事业，并让她成为业界称羡的MDRT终身会员。

保险意义在理赔中彰显
回想销售保险之初，孙巧玲只敢卖100多元的保单，担心万一客户出事公司不赔

咋办？直到陪同主管的一次理赔，让她加深了对保险的认知。

1999年9月底，孙巧玲主管的客户生病住院。十一假后即传来客户被确诊为爆发

性的病毒性肝炎并不治身亡的消息，前后仅仅10天时间。很快，公司理赔款到位，

主管带着孙巧玲去送理赔支票。孙巧玲也了解到，此保单仅承保一年半，保费300多

元，保额一万元。而这300多元的保费，是客户单位书记特别从其当月工资中扣除后

才缴付的，因为客户太太一直反对购买保险。当孙巧玲陪同主管把理赔支票送去时，

客户太太让6岁的女儿跪接支票并连声感谢。

经过这次理赔，孙巧玲意识到保险切实能帮助到客户及其家庭。“如果不是1

万，而是10万或更多的保额，应该可以给这家孤女寡母更多生的希望与力量。由此

我也反思如果是我的客户发生不幸，100多元的保单又能带给他们什么？⋯⋯接下

来我赶紧把之前客户的保单拿出来重新审视，以客户需求为导向，为其量身订做适

合的保障规划。也正是这一举动，让客户开始认同我，并不断给我转介绍，也才有

现在3000多位客户的信任与托付。”

重责大任一肩挑
作为保险营销员，孙巧玲认为自己最大的责任，就是通过保险规划为客户的家庭

幸福保驾护航。然而今年6月发生的一起理赔案件，让她每每想起都懊悔不已，并痛

心连连地说：“如果当时我再坚持再强硬一点，可能客户家人现在是另一番境况。”

让孙巧玲痛心不已的是一位36岁男客户的因病离世。当年经由客户妹妹介绍，孙

巧玲为客户做了周全的保险规划，然而做生意的客户却精打细算保单回报率，最后只

购买了一份10万保额的重疾。后来客户陆续有了三个孩子，期间虽然孙巧玲不断提醒

其责任加重应该加保，但客户认为自己生意越做越大，有能力也有信心照顾好家人，

而给予一次次拒绝。去年客户被确诊为尿毒症，为了支付昂贵的医疗费，不得不搬出

新入住的别墅，并于今年6月因病离世，留下年迈双亲、无助妻儿。“10万赔付对这

个家庭来讲杯水车薪，当接到客户母亲质问电话时，我无地自容，事后也常想如果我

再强硬一些，客户是否就听从我的建议了呢？然而世上没有如果，痛定思痛之余，我

更强烈感受到身上的重责大任，我是客户家庭幸福的守护者与捍卫者，只有竭尽全力

善尽职责，方能避免此类悲剧的再次发生，因为有那么多老人与小孩看着我，那么多

的客户信任我。”

作为保险营销员，为每个家庭做好充足保障，以守护客户得来不
易的幸福，当责不让；作为团队领导者，为每个伙伴打造学习、
成长、分享、进步的平台，以共同创造永续经营的保险事业，当
仁不让。

幸福感的首要前提是
让 人 感 到 安 全 与 安
心 。 作 为 保 险 营 销
员，通过为客户量身
订做一套符合客户财
务预算与需求的保险
规划方案，努力让客
户获得经济上的安全
与心灵上的安宁，进
而使其无后顾之忧地
去创造丰盛人生。
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理性专业赢得客户信赖
世界上所有的产品都是锦上添花，唯有保险

产品既可锦上添花又可雪中送炭！长期以来，彭琼

用心经营与维护的近千余位客户，以职业经理人与

企业主居多。“他们都受过良好的高等教育，做事

谨慎理性，受人尊重。因此作为他们的保险理财顾

问，我必须具备同等理性专业的职业精神与操守，

方能获得他们的认同和肯定，进而成为值得他们信

赖的保险营销员。”“在为这些优质客户做保险规

划时，主要从家庭理财的角度切入告诉客户如何将

资产做合理的分配，以协助客户达至其理想的理

财目标。按照国际公认的理财规划6步骤，应急资

金、风险管理、子女教育、退休规划、投资规划与

资产传承。以此理念让客户清楚了解三件事：为什

么买保险，买什么保险，如何买保险。”

2013年彭琼被评选为友邦中国幸福守护者，然

而何为幸福守护？彭琼认为，最重要的是以专业为

客户规划适合的保障与财务计划，让每一位客户真

正做到“病有所医、壮有所倚、幼有所护、亲有所

奉、残有所仗、老有所养、钱有所积、产有所保、

财有所承、爱有所继”，而保险正是真正帮助大家

守住幸福的最好工具!

彭琼持续不断地学习以提升专业，参加行业内

外各类培训、理财规划师资格认证、MBA课程等，

从未间断。入行十年来，她勤奋、专注、坚持，秉

持真诚待人、专业做事的态度，为近千余位客户提

供完善的风险保障与家庭理财服务，以知性优雅深

获客户信赖，以理性专业赢得客户尊敬，或许这也

是她从事保险业十载皆能逆势飞扬的秘密所在。

彭琼，友邦深圳资深业务经理，MDRT

百万圆桌超级会员，数次获得深圳市百

名寿险精英称号，并荣获友邦深圳2012年度十大杰

出营销员第一名。

坚定以保险作为自己的终身职业
2003年“非典”的突袭，扰乱了很多人的平静

生活，甚至给社会带来不小的恐慌。其时很多保险

公司承担起社会责任给予客户保险责任外的理赔，

让彭琼看到保险的社会意义与价值，带着试试看的

态度进入保险业，加盟友邦保险深圳分公司。

初入行业，听话照做是每一位保险新人的首

要态度，每天几十通电话约访，坚持至少1~3名的

陌生拜访，让她在这个行业留存了下来，十年如一

日，正如她自己所说：“保险行业既难也易，难的

是每天的勤奋与坚持，易的是只要你去做，回报的

永远比你想象的要多得多！”

2008年是一个特殊的年份，也是彭琼入行的

第5年，两个大事件的发生：“5.12汶川大地震和

全球金融危机的爆发”让她对保险之意义与价值理

解得更为透彻。一是大灾中与国外相比国人保障的

严重不足，保险营销员任重道远；二是在金融危机

下，老客户却不断加保。在整个社会经济不景气的

境况下，客户所做的选择体现出在任何经济形势下

保险的功能：转移风险、资产隔离、财产保全、锁

定利润、规避税收、财富传承、维持高品质生活。

保险的重大意义及功能，让彭琼更坚定要把保险作

为自己终身经营的事业。

作为保险从业人员，我们不能控制风险的发生，却可以通过完善的
保险规划保证客户在发生风险时，他们的生活品质不会下降，能够
继续维持家庭的宽裕生活。

用真诚与专业行走
人生岁月

友邦保险深圳分公司资深业务经理彭琼

徐加平，一位看似不像保险人的保险人。他，不善言辞，客户说他“话不

多，但关键时候能挺身而出帮到人”；他，不急不躁，客户跟他说“你的

建议很专业，我会按照你的规划买保险”；他，性情率真，言谈中触及客户之不幸即

眼红哽咽，感同身受。采访中，我眼前不时冒出阿甘奔跑的身影，一如徐加平以简单

执著与善良在保险业的坚持。

2000年，徐加平辞去医生工作加入友邦佛山。自此，这位初入广东不到两年的湖

北人开始了在顺德的保险之路，从与当地客户“鸡同鸭讲”的拜访中起步，如今已拥有

1600余位客户，并达成MDRT会员。

12，8，1
12年，8次递交保单检视与保险建议，获得1次成交机会。这是徐加平的故事。

“加平，这几天抽空帮我做下保单检视，可以吗？”这是徐加平认识了12年的一位

准客户。12年来，客户隔三差五会打电话给徐加平帮他做保单检视，每次徐加平都为他

整理好所有的保单，制作具体详细的保单体检表，并给出专业的保险分析与建议。12年

中，这位客户陆续增加了很多保险，但每次都不是跟徐加平购买，而是按照徐加平的建

议向其做保险的亲戚购买类似产品。“×老板，你准备好保单，三天后我会去你公司给

你做保单检视。×老板，这次会不会考虑购买我们公司的产品呢？”“加平，其实每次

你都是我首选的保险营销员⋯⋯现在我表弟不做保险销售了，这次我要跟你买保险。”

“我话少，初次见面留给客户的印象并不深，但经过岁月的沉淀，客户会发现我的专

业与坚持而选择我。其实我很理解客户，中国人重血缘重亲情，很难完全以专业为标准来

甄选保险营销员，其实退一步想，只要我的专业建议能够切实帮助客户规避风险，也算是

做了一件好事。做保险也是做有缘人，我把自己该做的能做的都做了，就没有遗憾。”

客户临终托孤人
徐加平服务的很多客户，大都感受过这位湖北男人细微而深厚的关爱，一如“润

物细无声”的春雨甘霖。

有位客户在与徐加平的交往中，逐渐成为好朋友。当年客户买保险时被检查出是

乙肝病毒携带者，但在友邦体检时转氨酶正常，因此虽然不能购买重疾险，但承保了

客户的普通寿险和住院医疗保险。多年后，客户在广东省人民医院被诊断为肝癌。在

客户治疗的两年中，共计去了14次医院，做了14次化疗，每一次都是徐加平开车载其

从顺德出发去广州，在客户出院回家时，徐加平又从顺德赶去广州载其回顺德，并为

其办理住院医疗费用的理赔。直到客户病逝的当天下午，徐加平还赶去广州探望并推

着客户散步聊天，那天他们聊了很多，徐加平知道客户在临终托孤，放心不下自己还

在就读的孩子。徐加平让客户放心，自己会尽力多去关照他的家庭和孩子。听了徐加

平的话，客户疲惫的眼中盛满放心与感谢之意。

多年来，我不断学习
考取各类金融理财证
照，只为提升自己的
专业水平以因应客户
需求，做客户专业与
值得信赖的保险理财
顾问。
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吴玉菁是友邦东莞营销队伍中举足轻重的

“大人物”。在公司颁奖礼上，她是蝉

联11年的第一名；在团队伙伴眼中，她是直爽干练

的“吴老大”；在3000多位客户心中，她是值得托

付的保险人。

2002年12月，吴玉菁带着创业梦想加入友

邦，成为友邦东莞第一批保险营销员。经过11年的

淬炼，吴玉菁已从一名普通的保险营销员成长为友

邦东莞资深业务总监，带着300多人的营销团队奔

走于东莞各乡镇，为千家万户筑起幸福的堡垒。

为客户筑起幸福堡垒
做保险销售11年，一次重大疾病的赔付让吴玉

菁真正理解了保险的意义。

吴玉菁讲到，她通过老客户介绍，认识了一位

做生意的×老板，这位老板主持着家族的生意，当

时吴玉菁给他做了份30万保额的重疾规划。三年

后，×老板因病住院，吴玉菁第一时间赶去为他办

理了住院理赔。后客户病情加重送往广州中山医院

被确诊为直肠癌。吴玉菁接到消息又从东莞赶到广

州去探望客户，客户非常感动，在病榻上交代她帮

忙处理好身后理赔的事情，并委托吴玉菁将理赔款

做妥善的安排，留给他的幼子。吴玉菁安慰客户，

请其放心好好养病。回到东莞后，吴玉菁在最短时

间内准备齐全所需的理赔资料以及相关委托资料，

拿到广州请客户一一确认并签名，当一切办理稳妥

后，客户非常感谢吴玉菁为他做的一切，让他在最

后的时间里感到极大的欣慰和安心。

用保险为客户筑起幸
福堡垒

友邦保险东莞支公司资深业务总监吴玉菁

保险营销员是默默守护客户及其家庭幸福的人。一旦客户发生
不幸，他们为客户雪中送炭，成为照亮客户及其家人生活希望
的灯塔。

客户离开后，家族生意因失去主导者而解散。

虽然公司赚了些钱，但清偿债务后，真正留给客户

太太和孩子的钱已所剩无几。客户的重疾赔付也就

作为重要基金留下来为其幼子做了教育金。经过这

次事件后，客户太太走出家庭做了保险营销员，以

自己的亲身经历传播着保险的真谛。

这次理赔事件，也给吴玉菁很大触动。“以前

在我们眼中，企业主的经济条件比较好，抵御人生

风险的能力也应该比较强，然而通过这次理赔才发

现，这些看似不缺钱的企业主一旦遭遇风险，其家

庭有可能岌岌可危。妥善运用保险，才能为客户筑

起守护幸福的坚实堡垒。”

服务客户亲力亲为
面对3000多位庞大客户群的服务，吴玉菁选择

的是亲力亲为。“虽然很忙很累，但我从不假手于

人做客户服务。我对自己有一个要求——希望通过

自己亲手处理大小客户的服务，让客户看到保险营

销员不仅是在保单服务时才出现，在他遇到不幸和

困难时，我们才是第一个出现在他面前给他力量和

支持的人。我也希望通过自己的亲身示范，尽自己

所能为客户对保险营销员乃至保险行业的一些不满

和负面评价有所改观做最大的努力。”

如今，吴玉菁将更多时间用于自己“天爱”团

队的发展，她希望通过悉心的培育，带领“上天都

眷顾爱护”的事业伙伴们长长久久地走下去，为更

多的客户带去关爱和幸福，也为伙伴们创造爱的大

事业。
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