
建设银行青岛市分行

高效的资产配置为您的家庭资产保驾护航
随着社会经济的发展和个人财富

的积累，越来越多的家庭开始关注家庭
资产的管理和配置。然而，由于市场环
境的复杂性和不确定性，如何进行高效
的资产配置成为许多家庭关注的焦
点。恰值第十三届青岛市金融机构最
佳口碑评选之际，建设银行青岛市分行
本着“金融为民”初心，积极回应市民热
点诉求，并优选三位理财师为大家传道
解惑，以专业精诚的服务为家庭资产保
驾护航。

刘笑，建设银行青岛市分行营业部
高级金融理财师，超7年的客户服务经
验，服务客户上千人，名下客户资产规
模达 14 亿元，持有 AFP、CFP 等资格证
书，擅长为客户进行合理的家庭资产配
置。

学习投资法则，结合实际
情况做好资产配置

俗话说，鸡蛋不要放到同一个篮子
里，说的就是分散投资。我们在做资产
规划的时候可以参考“4321投资法则”，
它是人们在长期的理财规划中总结出的
投资定律。

4321 分别对应不同资产的配置比
例，40%用于财富增值：这部分资金可投
资股票、基金等相对收益较高的资产，也
可以选择开放式的基金定投。同时结合
生命周期，年轻客群承受风险能力强，高

风险产品比例配置相对较高，随着年龄
的增长提高低风险产品的投资比例；
30%用于衣食住行：就是通常所说的生
活备用金，按照家庭每月的基本开销来
计算，一般需要准备3-6个月的钱；20%
用于储蓄备用：可以放入流动性较强的
按日理财中，方便随取随用，用于生活
中的突发情况；10%用于保险：这笔资产
用于保险规划，用于人生风险管理，主
要用来预防家庭顶梁柱可能遇到的意
外情况。

因为每个家庭的情况不同，如果一
味地按照投资法则来确定比例，会出现
不合理的状态。在实际进行资产配置
时，我们要融会贯通，根据实际需求和
情况，拟定自己的资产配置方案。怎么
制定个性化的资产配置攻略呢？快来找
我聊聊吧。

梁德洁，担任建设银行青岛香港东
路支行客户经理 8年，管理资产规模 4
亿元，AFP持证人。擅长通过合理的资
产配置，用心为客户提供多样化的投资
理财选择，提高投资收益，同时控制风
险，保障客户权益。

资产配置是开启财富之
门的钥匙

本着以客户为中心的出发点，具体
资产配置策略包括个人储蓄、个人投资
理财产品、家族信托等多方面内容。在
个人储蓄方面，建议客户将一部分存入
定期存款，同时保留一部分资金在活期
存款中，以备日常开支和应急需要。在
个人投资产品方面，可选择理财产品、基
金、保险、黄金等，根据自身的资金状况、

市场情况和风险偏好等多因素，制定具体
的资产配置比例。家族信托以家庭财富的
保护、传承和管理为主要信托目的，旨在为
客户提供全方面的金融服务，并将持续优
化和完善资产配置方案，以顺应市场环境
变化、满足客户需求，从而实现资产安全性
和收益性的平衡。

孙桂霞，担任建设银行青岛北京东路
支行客户经理16年，先后取得了“市分行
先进工作者”“市分行个人类有效客户拓展
奖”“市分行巾帼建功标兵”“优秀理财师
奖”“存款营销先锋奖”等荣誉称号。

认知指导行动，树立资产配
置的理念是第一步

关于资产配置，孙经理这样推荐，首
先，需要明确投资目标。这样有助于选择
合适的投资策略和资产配置。其次了解自
己的风险承受能力，从而进行有效资产配
置。根据投资目标和风险承受能力，设定
不同资产类别的比例。

常见的资产类别包括股票、基金、理
财、定期存款和其他投资。在确定了资
产配置比例后，考虑产品的费用、流动
性、历史业绩等因素选择产品。资产配
置是一个长期过程，需要耐心和毅力。
在市场波动时，不要因为短期波动而频
繁调整资产配置。保持长期投资视角，
坚持自己的投资策略，才能实现理想的
投资收益。

刘笑 梁德洁 孙桂霞

日前，中国平安人寿保险股份有限
公司（以下简称“平安人寿”或“公司”）在
深圳举办社区网格渠道（以下简称“社区
网格”）媒体交流会，对社区网格的成立
背景、模式创新进行详细介绍。平安人
寿党委书记、董事长杨铮，平安人寿副总
经理兼线上营销事业部总经理王国平，
平安人寿线上营销事业部客户经营部总
监李冠如等出席本次活动，并与现场媒
体展开交流。

据了解，社区网格渠道作为平安寿
险改革“4渠道+3产品”核心战略的重要
渠道之一，定位于为平安3000万存续客
户提供持续的高质量服务。“社区网格模
式的初心是为了让客户体验更好、服务
品质更高，是平安人寿响应国家及监管
号召，践行高质量发展的重要举措。”杨
铮在活动现场表示。

从客户需求出发，创新探
索社区网格化模式

党的二十大报告为新时代新征程的
金融工作指明了前进方向。深刻领会金
融工作的政治性和人民性，对保险公司
而言，就是要聚焦客户的痛点、需求，以
人民为中心开展各项工作。寿险业历经
三十年发展，早期依靠人海战术粗放式
扩张的积弊逐步显现，其中就包括离职
代理人存续客户的经营难题。业内一般
会把存续客户的保单转交给新的保险代
理人跟进，但代理人频繁更换，或者新的

代理人并不了解客户情况，都有可能导
致客户的体验下降、满意度下滑。

杨铮表示，为破解离职代理人存续
客户经营难题，平安人寿立足“金融为
民”初心，本着“复杂事情简单做、简单事
情重复做、重复事情标准做、标准事情坚
持做”的经营文化，参考借鉴国内外经
验，创新探索出社区网格模式。该模式
根据存续客户所在的地域，按行政区划
分“网格”单元，在网格内科学配置相应
数量的专员，做到 100%覆盖存续客户，
线上线下协同经营，从而让客户享受到
及时、专业、持续的服务。

三大创新，平安社区网格
渠道率先破局

据王国平介绍，社区网格渠道聚焦
客户服务与队伍建设，用三大创新构筑
平安社区网格模式。一是存续客户服务
模式创新。社区网格模式借鉴中国城市
治理中的“社区网格化”基层治理方式，
盘客户、划网格、设网点、配队伍，建立了
网格专员与存续客户一对一匹配的服务
关系，以持续提供服务，并严格落实“先
深度服务，再精准销售”的原则，实施四
步渐进式深度经营，即“4-sell”模式。二
是队伍用工模式创新。平安人寿主动探
索合同制、代理制双轨制的用工模式，为
网格队伍提供五险一金等福利保障，建
立起一支擅服务、懂产品的专业、职业、
稳定的高素质精英队伍，为从业者构建

有保障、有发展的职业发展路径，为客户
提供高质量、可持续、有温度的服务。同
时，平安人寿严把招募筛选关，通过平安
自主开发的数字化“8Q+TEL”能力测
评体系选拔培养高素质人才。这一模式
不仅有助于提升队伍的稳定性，也符合
行业高质量发展方向。

三是数字化管理模式创新。社区
网格模式依托数字化经营管理平台，致
力于实现对客户的贴心服务和专员队
伍的全面赋能。基于平安强大的科技
能力，社区网格以经营智慧化、管理数
字化为目标，为每位专员配置一台专属
平板电脑, 通过自主研发的核心经营
平台——“优格 APP”，实现招募、培训、
客户服务等环节的线上化，构建出一套
完整的数字化活动量管理体系，贯穿于
专员对客户服务的各个环节，形成管理
闭环。

随着时代的变迁、市场环境的变化，
以及客户年龄的增长，存续客户的保障
需求也正在发生深刻变化。社区网格渠
道通过线上线下联合经营，力争想在客
户之前，以四步渐进式的经营策略，丰富
服务内涵，满足客户差异化的需求。

据介绍，平安社区网格已形成了标
准化的、全生命周期的服务体系，凭借

“线下专员主导+线上坐席辅助”的创新
模式，实施“4-sell”，即建联加微（pre-
sell）、服 务 续 收（soft- sell）、综 拓 推 荐

（cross-sell）、加保销售（up-sell））四步渐
进式社区深耕经营，探索出一套可持续

的服务新模式。同时，依托平安集团医疗
健康生态圈，通过“保险+医疗健康”“保
险+居家养老”“保险+高端康养”，为有需
求的客户完善保障，提供差异化服务，实现
客户价值的突破。

经营成效渐显，为多方创造
更大价值

在保险行业转入存量与增量客户并重
的关键阶段，平安人寿率先将存续客户独
立化专属经营，社区网格模式实现从0到1
的试点突破，从 1 到 10 的模式迭代，从 10
到N的全面铺设和高速发展。

经过一年半的试点和推广，社区网格
渠道已覆盖全国51个城市，在队伍发展方
面，平安人寿吸引约10000名年轻化、高素
质精英加盟；在客户服务方面，网格模式获
得广泛好评，客户满意度高达99.8%；在公
司经营方面，存续客户13个月保单继续率
比模式铺设前提升超 14 个百分点。高继
续率反映出平安人寿社区网格在服务质量
和专业化方面的表现较过去改善明显，发
展更可持续。

平安人寿表示，未来，公司将继续坚持
以人民为中心，以客户需求为导向，通过社
区网格化模式助力提升广大存续客户的获
得感、幸福感、安全感，为行业健康、可持续
的高质量发展增添助力。平安人寿也号召
各界英才加入平安人寿社区网格队伍，汇
聚金融力量，构筑美好生活，共同为客户带
来“省心、省时、又省钱”的美好体验。

立足三大创新

平安社区网格模式助力破解存续客户经营难题

2023年11月17日 星期五

11青岛 报 青岛金融机构最佳口碑评选特别报道

责编：杨忠升 美编：宋林 审读：于晓平


