
2020.10.28 佐策划 / 崔 烨 执行美编 / 王招君

08
北外滩··

金融

主笔记

如果您有任何金融理财方面的

问题或者投诉建议，欢迎您在浦江财
富公共订阅号下留言。我们将在三个
工作日内及时回复，并邀请业内资深
人士为您量身定制理财产品。您可以
通过微信号 ：shanghaifortune2013,
或直接扫描下方二维码联系到我们。

快资讯

那些“姐姐”教会我的事
□记者 崔烨

热播剧《三十而已》以及综艺节目《乘
风破浪的姐姐》让“姐姐”这个词变得很
热。人们对“姐姐”有诸多定义：美、飒、强、
爽、独立、坚韧、领导力……在你成为“姐
姐”之前，成功的全部就是自我成长；当你
成了“姐姐”，成功的一部分就变成了还要
帮助他人成长。
“姐姐”一定是有年龄支撑的，可又不

是年龄的必然结果。有人在“妹妹”的年纪，
已经有了“姐姐”的姿态，可也有人或许一
辈子都只想做“妹妹”。“妹妹”每天都会遇
到两个问题：一个是打开外卖软件不知道今
天吃什么，另外一个就是站在衣橱前不知道
穿什么。“姐姐”或许已经早早做好了计划，
不管是衣物服饰还是菜肴搭配，这样工作的
时候就不需要浪费过多的精力。
最近看一篇杂谈，说斯坦福大学生物学

系新落成了一栋综合大楼，有个宽敞明亮的
现代化大型自助餐厅，实物很丰盛，价钱也很
合理，紧邻医学院和化学系，这些人吃饭时谈
论的几乎都是与自己的研究、学习、工作有关
的事情，没有听到一次是在议论别人是非的，
也没有人传播社会上的八卦新闻，甚至像体
育、政治这些大众话题也几乎听不到。
“他们是把吃饭作为工作时间的延伸，

相约的往往不是私人朋友，而是与研究、学
业有关的人。他们在吃饭中间交流信息，激
发灵感，寻找合作契机。整个饭厅几百号人
同时吃饭，但是一点不觉得吵闹，大家都是
在平静交谈。”而相较之下，国内大学的食
堂，那是热闹非凡，十分嘈杂，谈论什么的
都有，就是没有听到有人在谈学习或者研
究的。这位学者感慨，要取得世界最好的科
学成果，必须满足两个条件：一是在学术最
前沿思考问题；二是专一执着，只想科研一
件事。
其实“姐姐”、“妹妹”是泛指的，“姐

姐”的为人处世比“妹妹”成熟，更善于时
间管理，而且也更具有领导力。很多人认为，
领导力与自己无关：我既不掌握一家大公
司，也不是将军与领袖，我只是普普通通的
人。但领导力其实与每一个人有关。有些人
的自我成长似乎完成得很好，拥有能量———
以各种形式体现：金钱、地位、权力、才能，但
他们却拒绝帮助他人成长，即便是自己的孩
子，也找不到好的办法。给予是成长的更高
级阶段，“姐姐”们更能给家人安全感，给孩
子时间与耐心，给同事朋友自己的见解与观
念，给陌生人善意和同理心。
每个女性初入职场时，都是“妹妹”：生

涩、懵懂、欠缺经验、没有人脉、没有资源……
最终，不管是被迫还是自愿，每个人都必须向
着“姐姐”努力，因为如果只想做“妹妹”，肯
定会处处碰壁。我们不知道命运把我们放在
哪个位置，又给了我们多少弱点，但只要由制
定计划、完成计划的自由，弱点将变成资源。
撞疼了，在疼痛中学习，一日日成长。现在的
我，其实是被我自己一手创造的。

险企备战明年“开门红”

新品预售比往年来得更早

文 石佳盈

近日，工商银行全面启动第三届进博会
志愿者服务工作，组建专业的进博会志愿服
务队伍，将以更贴心、更专业的服务，全力以
赴为进博会贡献工行力量。
今年工行结合去年志愿者服务经验，部分

志愿者已早早集结。他们作为先发部队，在工
行“出海优品 云洽全球”系列全球供需对接
会、“环球撮合荟”中小企业跨境对接会等各
项进博会前期活动中都能看到他们的忙碌身
影，他们积极为中外企业提供多语种的金融咨
询与翻译服务；即便是国庆中秋双节长假期间
志愿者们依旧挑灯夜战、全心投入，整理统计
今年参会客户信息，确认核算每组数据和表
格，及时做好各方提问回复，并且及时完成了
进博会证件申办工作，展现了工行青年无私奉
献的精神和做好服务进博工作的决心。
值得一提的是，在第二届进博会期间广受

好评的工行礼仪志愿者队伍，将再次亮相第三
届进博会。礼仪队的成员来自工行上海分行和
支行各个机构，主要任务是服务进博会嘉宾欢
迎会、中欧企业家大会等。他们穿上优雅的制
服，脚踩高跟鞋，面带亲切微笑。在大家眼中，
礼仪姑娘似乎只是“站一站”、“走一走”这么
简单，但事实上礼仪工作需要长久的坚持和顽
强的意志，他们需要克服昼夜排练带来的疲
倦，牺牲自己休息和与家人陪伴的时间，只为
在现场展示最好的自己。

□记者 崔烨

日前，随着中国人寿、太保寿险、平安人
寿几家大型险企相继开启新产品预售活动，
一年一度的保险业“开门红”正式启动。进入
四季度对于保险业来说，正是备战“开门红”
的关键阶段。在经历 2020 年因疫情受挫而被
称为“最惨淡开门红”的背景下，各大保险公
司皆已开始摩拳擦掌———

营销季比往年来得更早

9 月下旬，中国人寿率先推出 2021 年
“开门红”主力产品———“鑫耀东方年金保
险”，产品发布时间同比去年的 10 月 8 日再
度提前，开售日期定于 2020 年 10 月 20 日，
意在延续过去两年抢跑“开门红”的做法。随
着国寿打响第一枪，2021 年“开门红”会战
将再度提前。
太保紧随其后推出“开门红”产品鑫享

事诚年金险（庆典版），并于 10 月 1 日上市，
启动新产品预售，预售时间抢在了国寿之前。
而在去年，其“开门红”新产品启动销售的时
间为 12月 1日。
有意淡化“开门红”的平安人寿也重启

以往节奏，10月 10日，“开门红”新产品“金
瑞人生(2021)年金保险”焕新上市，比此前传
言的 11 月上旬启动“开门红”的时间节点提
前了一个月。10月中旬，许多分公司、中支公
司就召开“开门红”启动大会。除了在节点上
提前启动“开门红”以外，平安人寿还将取消

原先对于短期储蓄险的限额销售，显示出全
力冲刺“开门红”的决心。

新华保险“开门红”节奏则相对平稳，
截至发稿日还没有相关产品信息，但十一
长假后就已开始预热，有消息称将于 11 月
下旬正式启动“开门红”，同比去年的 12
月份有所提前，目前正进行大规模增员和
开展产品报备工作，并通过获客型产品进
行业务储备。

太平人寿则保持与去年相同的 “开门
红”节奏，某中支公司的外勤团队长称，他们
公司将于 12月 3日正式启动“开门红”，目
前尚没有相关产品，正在全力增员预热，为
“开门红”会战储备充足的人力，增员的力度
比去年更大，政策更优。

头部险企争先打卡“开门红”，引得其他
险企积极跟进。某新锐险企明确了“一个月完

成 20 亿”的目标，“开门红”从往年的 12 月
末大幅提前，从 10月就开始人力储备。

“返还快收益高”成主旋律

可以预见，2021 “开门红” 将是一场
“大战”。纵观各家险企的“开门红”的举
措，有两个共同点———节点提前，产品激进，
从中可以看出誓夺全胜的决心。从节点看，
上述各家险企“开门红”启动时间大都提
前，即使节点平稳的，也都超前预热，积极储
备人力。

从产品看，各家险企都再度祭出“开门
红”的传统打法：主推理财型产品，“年金 +
万能”的双主险组合形式，给予较高收益率，
同时设定限额，以此吸引客户。其激进在于快
速返还，高收益率。各家险企“开门红”产品
交费期限多为 3年 /5 年 /10 年，主要是 10
年期及以下产品，同比去年以 15年期产品为
主流进一步缩短，某险企的“开门红”新产品
保险期限更是进一步缩短为“交 3保 6”。

高收益率是今年“开门红”产品的统一
步调，国寿“开门红”新产品绑定的万能险结
算利率最高可达 5.1%；平安人寿匹配的万能
账户结算利率也在 5%以上；太保寿险的万能
账户结算利率也高达 4.9%。

虽然各家公司极力在“开门红”产品形
态上大力创新，以增强吸引力竞争力，但亦难
掩“新瓶装旧酒”的尴尬，于是更强大的推动
力、更有劲的爆发力，成为“开门红”决胜的
关键。

进博风景线：
工行志愿者在行动


