
上海泛鑫的快速崛起，一度
让保险代理行业艳羡不已。

湖南一位颇具规模的保险
代理公司负责人向记者透露，此
次和陈怡一同在斐济被捕的江
杰，2011年曾来长沙， 向他及湖
南同行游说学习泛鑫模式，走高
端路线， 销售自制理财产品。但
这位负责人彼时已怀疑“高收益
的理财可能自欺欺人，撑不了多
久”，遂不了了之。

“这个事情不光教训了保险
公司，也提醒其他金融机构防患
于未然。” 中央财经大学保险学
院院长郝演苏提醒消费者，任何
代理机构都不具备开发产品的
资质，如果出售“自制品”，一定
是假的；通过代理机构购买金融
产品尤其是“高收益”产品时，要
仔细对比“代理方”的合同或宣
传资料与“出产方”最终合同的
区别，小心被阴阳合同欺骗。
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做一件事不难， 专心做
一件事难，20年专心做一件
事难上加难， 但花垣农行营
业部主任龙丽芝做到了。从
1993年进入农行乡镇网点到
2013年调往营业部担任主
任，20年来，她一直冲刺在工
作最前线，在平凡的岗位上，
做出不平凡的业绩。

在营销服务工作中，龙
丽芝总是把客户的需要放在
第一位。有一次，在和客户的
交谈时， 发现客户有一笔闲
置资金想进行投资。 她向客
户详细介绍了农行的理财产
品、存金通业务。成功营销了
理财产品1500万、 存金通
500克、 白金信用卡一张。营
销过程虽然艰辛， 但客户的
一席话却是暖人的：“你的介
绍让我感到很实在， 很放
心。”正是她的积极热忱和骄
人业绩赢得了客户和领导同
事的一致认可。

2013年初， 龙丽芝凭借
突出的表现和业绩荣升为营
业部主任。她集思广益，制订

了一系列管理办法， 比如实现
员工营销业绩与绩效工资相统
一，调动了员工的积极性。规范
化的管理，人性化的服务，使营
业部的面貌焕然一新。

在农行20年的时间里，她
每天都感觉驰骋在“高速公路”
上，虽然很累，但很享受。荣誉的
背后， 隐藏着多少辛勤的汗水，
但她无怨无悔，现在正要以更昂
扬的姿态，把工作做得更好。
■三湘华声全媒体记者肖志芳

“最美农行人”系列报道之二
平凡的岗位，不平凡的工作业绩

8月22日，泰康人寿迎来
十七年司庆， 位于北京昌平
生命科学园内的总部基地在
这一天正式启用， 董事长陈
东升的新书《战略思维》也在
这一天面向它的第一批读
者———泰康的员工们进行签
赠。 泰康展现了17年积淀下
来的“软硬”实力。

据悉，《战略思维》是陈
东升的首本专著。该书融入了
他17年来创办、 管理泰康的
诸多思考。比如如何建立品牌
精神，如何应对高速成长的压
力，如何平衡企业规模、效益、
风险，如何建立持续不断的利
润池等。著名经济学家厉以宁
为《战略思维》作序，序中评价
“从某种意义上说，《战略思
维》一书可以成为研究中国转
型期间企业发展史的宝贵素
材和案例。”

作为知名企业家， 陈东
升带有鲜明的“92派”大视角
思维特色———“站在万米高
空看世界， 身处百年时空观
察世界”。他对中国现代化另
辟蹊径的解读，对市场化、专
业化的极度推崇， 对人寿保
险行业的人性化阐释等，都
在书中有大量呈现。

选择司庆当天向员工签

名赠书，更是一个温暖的“家庭
活动”， 昭示着泰康人对自身
“软实力”的自信和认同。

正式启用的昌平总部基地
一期总建筑面积约6.4万平方
米， 由德国著名设计师按照国
际一流水准设计建造， 每层净
高3米，员工的公共活动空间约
占使用面积的40%， 充分体现
了节能、环保、人文关怀的设计
理念。

作为泰康未来数据红利生
产基地的“泰康云数据中心”建
造于此， 未来泰康人寿将以总
部基地、武汉后援基地、泰康人
寿大厦共同组成多中心架构，
两地三中心协同配合， 构建安
全可靠、 绿色环保的泰康数据
“金库”。二期项目规划为“泰
康商学院”，作为训练培养干部
的重要基地， 并将拥有会议中
心、 影剧院及运动健身等配套
设施。

司庆仪式上，陈东升表示，
泰康人寿一直致力于成为一家
开放、绿色、人文的企业。作为
一家大型金融机构， 泰康人寿
将更多地向公众开放， 与社会
分享管理理念， 做中国现代商
业文明的积极建设者。

■通讯员 王志平 尹婷婷
三湘华声全媒体记者 肖志芳

您是否担忧您的“独二代”宝
宝成长过程中孤独无伴？ 您是否
希望您的宝宝长大后能拥有一份
青梅竹马的美好回忆？8月25日，
中信银行长沙分行携手知名早教
品牌“美吉姆”，共同举办“中信
‘香卡宝宝’相亲会”，帮您的宝宝
找个伴， 为您的宝宝制造一段浪
漫的邂逅！

中信银行独家推出的女性专
属借记卡———香卡作为商业银行
角逐“她经济”的先行者，在备受
市场肯定的同时， 也不停地尝试
通过品牌间的强强联合为客户提
供更全面、丰富的尊享式体验。据
记者了解，今年8月，中信银行长
沙分行与全球早教领导品牌美吉

姆合作，开展中信长沙分行“香
卡宝宝”系列活动。

中信“香卡宝宝”系列活动
旨在为0-6岁的“香卡宝宝”开
启欢动成长之旅， 让“香卡宝
宝”通过不同类型的活动，零距
离体验一站式高端早教服务。
此次“8·25中信‘香卡宝宝’相
亲会”旨在以新颖
的方式，让宝宝全
家都参与到活动
中。借助为宝宝相
亲的名义，期待能
为您的“独二代”
宝宝寻找更多的
小伙伴。

本次“香卡宝

宝”相亲会活动地点定在浏阳河婚
庆公园教堂内。还在等什么?带您
的可爱宝宝一起加入中信“香卡宝
宝”相亲会，为您的宝宝找到他最
match的小伙伴！ 活动详情请咨询
中信银行各营业网点。

■通讯员 张宏旭
三湘华声全媒体记者 刘永涛

《战略思维》出版 总部基地启用
泰康人寿17年司庆展现“软硬”实力

中信“香卡宝宝”相亲会，带您的宝宝来相亲

泛鑫保险代理美女高管陈
怡携5亿元巨款跑路事件，仍在
发酵。

这个事件最新的进展是，
除陈怡被押解回国之外， 多家
银行理财经理被曝私下兜售泛
鑫产品， 监管层推动银保联手
紧急排查风险，波及全国。

市民通过保险代理投保理
财，有何风险？湖南多位保险业
内人士坦言， 泛鑫骗局虽是个
案，但对行业、投保人均有启迪
意义。“利用假的理财产品，泛
鑫一手以高收益为幌子骗取客
户资金， 一手骗取保险公司佣
金，必然行而不远。”长沙一位
保险代理公司负责人说。

期缴变趸缴，截留保费

长沙一位密切关注泛鑫事
件的保险代理公司负责人分
析， 泛鑫的骗术之一即为期缴
产品按趸缴（一次付清所有保
费）代理销售，截留保费。

他举例说， 客户投保了泛
鑫代理的某寿险公司10年缴费
产品， 泛鑫承诺只要第一年交
清全部保费， 第二年就可以拿
到本金并给10%的投资收益。
客户签了两个合同， 一个跟泛
鑫签，一个跟保险公司签。泛鑫
把保险公司的10年期缴产品按
趸缴的方式卖给客户， 只需要
向保险公司交1年保费， 其余9
年都留在自己手里运作。 而客
户的收益，却是镜花水月。

销售子虚乌有的理财产品

泛鑫的退保客户手中，往
往拿着两份合同： 一份是年收

益10%左右的“理财产品客户协
议书”，另一份是“保险合同”。

湖南一家寿险公司团险负
责人透露， 泛鑫通过假的理财协
议，获得了客户的真实资料，同时
拿到一笔资金。 泛鑫找到保险公
司，声称找到“投保”相关保险的
客户，同时提供真实的客户资料。
保险公司在承保后， 按规定要进
行电话回访， 额度大的保单甚至
要面谈。在这个环节，泛鑫做了手
脚，他们提供的客户签字、电话都
是假的， 让公司内部的人冒充客
户接受电话回访甚至面访。

子虚乌有的高收益理财猎
杀了大批客户，一位张姓男士的
遭遇即是如此。 他买了5份上海
泛鑫自制的“保本保证收益理财
产品”，年收益率8%，共计100万
元， 这5份理财产品一一莫名其
妙对应了5份保单， 受益人名字
都是假的。

高额佣金再投保设连环套

除了上述两种骗术之外，泛
鑫用高额收益来诱导客户投保，
以“规模优势”要求保险公司给
予更高的佣金返点，然后将代理
所得再以新客户名义来购买新
保单，继续套取佣金。

一位和泛鑫有过合作的保
险机构内部人士表示，和泛鑫合
作， 佣金可能达到保费的100%
至120%。

当续期保费的佣金比例远
远低于首期保费的佣金，客户资
源枯竭时，泛鑫就可能无力继续
缴纳续期保费并承担客户保单
分红以及“理财”收益，从“中介
头把交椅”跌至“跑路盗贼”，是
为必然。

高收益是忽悠，泛鑫案曝3大理财圈套
… 特别提醒

上海泛鑫保险代理公司总经理陈怡。(资料图片)

作为保险代理中介的泛鑫，
其“庞氏骗局”的特征，只要稍具
金融知识，即可以一目了然———
依靠“拆新还旧”赖以维持，面对
与业务规模同比放大的亏损额
度， 必须不断拆入更多的资金，
才能勉强达到虚假繁荣的表象。

事实上， 与泛鑫合作的相关
保险公司和商业银行，对其“庞氏
骗局”的业务模式，应该早已心知
肚明。但是，因利益关联以及风险
不涉及自身， 故而几乎都选择了
默认、甚至纵容的态度，某种程度
上，这就是泛鑫“庞氏骗局”为何
能够得逞的原因所在。

泛鑫“庞氏骗局”的事发并
非偶然。利差垄断所造成的市场
利率与银行利率的悬殊，必然会
令投资者经不住所谓“高收益理
财产品”的诱惑，而相关监管制
度的不完善以及“形紧实松”，又
必然会导致诸如泛鑫“庞氏骗
局”的屡屡得逞，最受其害的，便
是广大的普通投资者。
■三湘华声全媒体记者 刘永涛

实习生 易丹 余宇婷

… 记者观察

“高收益”通常是幌子

泛鑫“庞氏骗局”
何以得逞


