
2023年保险获奖感言发言稿 保险公司获
奖感言(模板5篇)

每个人都曾试图在平淡的学习、工作和生活中写一篇文章。
写作是培养人的观察、联想、想象、思维和记忆的重要手段。
相信许多人会觉得范文很难写？这里我整理了一些优秀的范
文，希望对大家有所帮助，下面我们就来了解一下吧。

保险获奖感言发言稿篇一

作为我市第一家合资担保公司，港渝担保xx年4月成立以来，
就积极为重庆担保业引入新思想、新理念，质量管理认证体
系的担保公司。同时，港渝担保还通过多元化的担保创新，
提供个人融资、投资和理财的差异化服务，有效地支持了重
庆当地中小企业的发展，有效地满足了重庆个人创业融资的
需求。

保险获奖感言发言稿篇二

此次获奖是社会及市民对我们长期的信任和支持，同时也意
味着我们将会承担更大的责任；我们将全面做好经营管理、
业务拓展和风险管控等各项工作；继续用心回报客户、回馈
社会，为广大市民提供更多、更优质的寿险产品和保险服务。
中新大东方人寿保险有限公司是首家总部设立在中国中西部
地区的合资人寿保险公司。进入xx年以来，公司业务取得跨
越式发展，当年保费收入突破1亿元，同比增长300%以上。公
司在发展的`同时，积极参与公益事业，帮助政府排忧解难。
通过重庆市红十字会向多方提供援助，取得良好的社会效应，
尤其是在汶川地震发生后，第一时间募集善款超过200万元，
荣获重庆市“抗震救灾先进集体奖”。



保险获奖感言发言稿篇三

很荣幸也很激动获得了这个奖项。在此我要感谢中国人寿给
我提供了这个大平台，感谢公司领导给我这个机会，更要感
谢我的客户对我的信任与支持。在这里真诚的说一声：谢谢
你们。没有你们，就没有我的今天。

今年是我从事保险行业的第八个年头。八年来我一步一个脚
印，用真诚—服务我的客户，用真心感动我身边的每一个人
销售保险精选获奖感言。人们都说："人无信不立"，这正是
我的做人原则。可以说，今天的这个奖项不仅是对我工作的
肯定，更是对我人生信条的坚定。

这八年来，正因为我秉承着诚信经营，我才做到了零投诉。
每一次保单的讲解我都力争做到：让客户明明白白买保险，
让保险真正的成为客户的保护伞，当风险来临的.时候，帮助
客户度过难关。记得那是我的一个老客户，八年来每一年都
在我这保意外险，但就是不保主险。去年，咱们家美满热卖，
我去拜访他。客户说："那好吧，看在这么多年来你给我们服
务的份上，就保一万吧……"其实，这个客户很有实力，保一
万就是给我的面子。我当时就说："如果是这样的话，那你就
不用做了，因为我让你做保险，是为你做好保障，规避风险，
……"到后来，客户陆续的在我这做了20多万。可以说，是诚
信让我实现了成己为人，也实现了成人达己的人生价值。

作为一名保险营销人员，最有成就感的时候，莫过于诚信经
营和诚信服务了。"8年来，每一次客户办理赔款，我都亲自
到场，每一次客户拿到理赔款我都会去问候。七月份我的一
个意外险客户出险了，报销凭证里少诊断书与出院小结，我
先后跑了八次医院，客户很感动，对我说，谢谢你，你让我
看到了保险营销人员的高品质。

今天拿到这个奖项，必将激励我以后再接再厉，努力工作，
继续秉承诚信的原则，做好本职工作，不辜负领导及伙伴们



对我的信任。

保险获奖感言发言稿篇四

一、要有成本观念

有舍才有得，如果不舍得必要的成本投入，就很难将服务做
到位；通常，优秀的业务员会将佣金收入的20%-30%作为服务
基金，专门用于客户服务；蓝鲸奖得主白海龙用于客户服务
的直接和间接费用支出更是达到了其佣金收入的50%，为了服
务好客户，扬州的赵宁、陆平夫妇专门买了车。昆明的张明
丽聘请了助理，成立了保险工作室。

二、让客户经常见到你

客户最反感的业务员就是“签单之前天天见，签单之后不见
人”，聪明的业务员总是千方百计地争取在客户面前“露
面”，让客户经常想到你，感觉到你的存在和对他的关注。
哪怕是提醒续期缴费这样的事，他们也舍不得放弃。给客户
介绍工作、寄上一份自办的小简报……只要处处想到客户，
客户也会时时想到你。

三、过硬的专业能力

很多营销精英都认为，为客户提供最适合他们的保障计划，
是最根本也是最好的`服务。此外，还必须熟悉银行、理财、
房地产等各方面的政策和知识，时刻关注客户人生各阶段的
变化及其风险缺口，并及时给予合理建议。

四、高质量的理赔服务

一旦理赔服务出现差错，很可能会使客房失去对保险和业务
员的信任；相反，理赔服务做到家了，就会树立良好的形象，
赢得大批新客户。为了使客户享受周全而快速的理赔服务，



很多营销精英聘请了专人协助客户办理索赔等手续。即使由
于某种原因公司无法快速赔付，他们也会经常与客户保持沟
通，让客房了解事情的进展和缘由，并感觉到他们的努力。

五、善于经营资源

每个人都有自己的资源(人脉资源、知识资源和物质资源等)，
是否善于经营和开发这些资源，决定着服务的附加值含量。
在拜访客户时，特别要注意用脑、用眼、用耳、用嘴，她不
露痕迹地了解客户的困难和问题，然后通过自己的人脉关系
帮助解决。其实，业务员的人脉关系很大部分是由客户构成
的，提升服务附加值也就是努力实现客户之间的资源共享。
还有的营销精英，则凭借自己在营销、电脑和管理方面的特
长，为客户特别是单位客户提供相关培训。

六、不断创新

有的业务员一谈起客户服务就是请客送礼。千万不要刻意地
去请客、送礼否则客户会置疑你的文化素养，甚至想：“羊
毛出在羊身上，你送得越多，一定从我这儿赚得越多。”客
户服务虽然需要成本支出，却不能用“钱”加以衡量和堆砌。
关键是因人而异，不断创新。

七、时时用“心”，处处出彩

客户服务要追求神而非形，要真正将客户放在心坎上。比如，
每当路过那些工作繁忙的客户时，会买上点牛奶和饼干，提
醒客户不要因为忙于工作而记忘了吃饭。签单时，上海的优
秀营销员顾佩华发现客户的签名不漂亮，就请人为客户设计
了签名，客户的意外和惊喜难以言表。

八、合理分配时间和精力

服务高手的客户数量一般在几百到几千之间，再加上展业和



管理团队的工作，时间和精力的分配很关键。对此，他们的
应对之策是：电子化管理客户档案，设置一些生日、节日等
自动提醒功能;有条件的聘请助手，进行一些中、低端客户的
服务工作，自己重点进行高端客户的服务工作;合理制订工作
计划，包括回访客户的路线安排等。

九、良好的心态

客户服务除了要诚心之外，还要有足够的耐心。很多营销精
英表示，客户服务一定要持之以恒，切忌急功近利、虎头蛇
尾。客户要“培养”，客户服务要“润物细无声”，这能树
立自己的良好形象，赢得客户身边的人，这也是许多营销精
英选择的客户的工作单位或家庭成员聚会时进行服务的原因。

保险获奖感言发言稿篇五

有舍才有得，如果不舍得必要的成本投入，就很难将服务做
到位。通常，优秀的业务员会将佣金收入的20%-30%作为服务
基金，专门用于客户服务。蓝鲸奖得主白海龙用于客户服务
的直接和间接费用支出更是达到了其佣金收入的50%。为了服
务好客户，扬州的赵宁、陆平夫妇专门买了车;昆明的张明丽
聘请了助理，成立了保险工作室。

客户最反感的业务员就是"签单之前天天见，签单之后不见
人"。聪明的业务员总是千方百计地争取在客户面前"露面"，
让客户经常想到你，感觉到你的存在和对他的关注。哪怕是
提醒续期缴费这样的事，他们也舍不得放弃。给客户介绍工
作、寄上一份自办的小简报……只要处处想到客户，客户也
会时时想到你。

很多营销精英都认为，为客户提供最适合他们的保障计划，
是最根本也是最好的服务。此外，还必须熟悉银行、理财、
房地产等各方面的政策和知识，时刻关注客户人生各阶段的
变化及其风险缺口，并及时给予合理建议。



一旦理赔服务出现差错，很可能会使客房失去对保险和业务
员的信任。相反，理赔服务做到家了，就会树立良好的形象，
赢得大批新客户。为了使客户享受周全而快速的理赔服务，
很多营销精英聘请了专人协助客户办理索赔等手续。即使由
于某种原因公司无法快速赔付，他们也会经常与客户保持沟
通，让客房了解事情的进展和缘由，并感觉到他们的努力。

每个人都有自己的资源(人脉资源、知识资源和物质资源等)，
是否善于经营和开发这些资源，决定着服务的附加值含量。
在拜访客户时，特别要注意用脑、用眼、用耳、用嘴，她不
露痕迹地了解客户的困难和问题，然后通过自己的人脉关系
帮助解决。其实，业务员的人脉关系很大部分是由客户构成
的，提升服务附加值也就是努力实现客户之间的资源共享。
还有的营销精英，则凭借自己在营销、电脑和管理方面的'特
长，为客户特别是单位客户提供相关培训。

有的业务员一谈起客户服务就是请客送礼。千万不要刻意地
去请客、送礼否则客户会置疑你的文化素养，甚至想："羊毛
出在羊身上，你送得越多，一定从我这儿赚得越多。"客户服
务虽然需要成本支出，却不能用"钱"加以衡量和堆砌。关键
是因人而异，不断创新。

客户服务要追求神而非形，要真正将客户放在心坎上。比如，
每当路过那些工作繁忙的客户时，会买上点牛奶和饼干，提
醒客户不要因为忙于工作而记忘了吃饭。签单时，上海的优
秀营销员顾佩华发现客户的签名不漂亮，就请人为客户设计
了签名，客户的意外和惊喜难以言表。

服务高手的客户数量一般在几百到几千之间，再加上展业和
管理团队的工作，时间和精力的分配很关键。对此，他们的
应对之策是：电子化管理客户档案，设置一些生日、节日等
自动提醒功能;有条件的聘请助手，进行一些中、低端客户的
服务工作，自己重点进行高端客户的服务工作;合理制订工作
计划，包括回访客户的路线安排等。



客户服务除了要诚心之外，还要有足够的耐心。很多营销精
英表示，客户服务一定要持之以恒，切忌急功近利、虎头蛇
尾。客户要"培养"，客户服务要"润物细无声"，这能树立自
己的良好形象，赢得客户身边的人，这也是许多营销精英选
择的客户的工作单位或家庭成员聚会时进行服务的原因。


