
现代中国保险业自 1979 年复业以来，经历了恢复期、市场培育期和高速发展期。从最初的

国家独有，到现在的百花齐放，截至 2017 年，保险公司数量已增加已有 396 家，行业资产

总额则仅次于银行，成为第二大金融子行业，其风险管理和财富管理的作用日益凸显。

口述  |  胡伟   整理  |  本刊记者   苏慧婷 

从                  说起“跑保险”
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展业经常是靠摆摊位、磨嘴皮，一些销售员只图成交，并

不向投保人认真解释条款，软磨硬泡签了单，连保险责任

和免除责任都没有讲清楚。等到投保人出现状况，自己觉

得该被赔付的时候，有些实际上没有触发赔付条件，失望

之下不少人就把保险当成了骗子。再加上确实有一些保险

公司惜赔、拒赔的情况发生，“坏事传千里”，导致人们

对保险的总体印象不太好。

后来，相关的政策法规、行业监管逐步完善，中国加入

WTO，和世界经济金融接轨，对于保险行业都是利好。产

品丰富起来是市场蓬勃的重要表现。分红险、万能险、投连

险等理财型保险日渐兴起，2001 年起银保通道的发展使分

红险成为主力产品。2006 年国务院出台的“国十条”，为

保险行业进一步加快改革发展起到了重要的促进作用。

我加入泰康的时候，公司就特别注重对我们的培训，除

了基本的课程，还有定期的经验分享会，营造了很好的氛围，

大家分享案例、总结经验、解惑答疑，让我短期内就有了不

小的提高。而且当时已经有了执业门槛，要求具备高中及以

上学历，必须参加保险代理人资格考试，拿到证书才能上岗，

我进入保险行业纯属“误打误撞”，特别幸运地赶上了

中国保险业快速发展的黄金时期。

偶然间看到一份泰康人寿的销售经理招聘广告，我抱着

出来闯一闯的心态报了名。公司的一句口号“年薪百万不是

梦”吸引了我，让我很想深入了解保险是什么样的行业，保

险销售是什么样的职业。没成想进来这一试，竟然改变了我

的人生轨迹，也成了保险事业中的一名老兵。

保险要靠“跑”
沐浴着改革开放的春风，保险业在 1979 年得以恢复。

直到 1988 年股份制试点中，成立了股份制保险公司，才标

志着市场进入培育期。其中，1992 年商业保险公司推进引

入了保险营销机制，监管层也开始逐步批设保险公司。然而

培育期相当于起步阶段，市场规模有限，而且行业运行不太

规范。

拿寿险来说，产品比较单一，基本都是终身寿险、定

期寿险等保障型产品；对于从业人员也没什么门槛，所以

年龄、素质都参差不齐，人员流动也非常快。所以那时候
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资深寿险代理人，自 2008 年加入泰康

人寿以来，深耕寿险销售领域，从初级

销售员，逐步成长为加入国际寿险协会

组织百万圆桌会议 MDRT 的会员。

胡 伟

人员素质也越来越整齐，服务流程也越来越规范了。

尽管如此，我刚入行的时候，还是处在比较初级的营销

阶段。就像一个朋友质疑我选择这份工作时候说的那样：“放

着好好的工作不干，那不就是个‘跑’保险的嘛！”

没错，干保险确实得靠“跑”。先是由师傅带着，后来

就自己找个伙伴，一起去公园一次次介绍产品，去居民楼一

家家敲门。有时候能进得去门，聊到后来直到签单，有时候

人家开门就开一条小缝儿，一听说“保险”俩字立马“砰”

一声就把门关上了。被拒绝可以说是家常便饭，有时候真是

笑着说完话，转身眼泪就涌上来了。加上业绩指标带来的压

力，想着“这真不是人干的活儿”，几次都想不干了。

好在我不是个容易认输的人。经过公司的培养、同事

的帮助，我慢慢克服了跟陌生人交流的胆怯，越来越习惯

于把聊天、推荐产品当作工作内容，对于能否签单没有那

么执着了，心态平和以后，业绩也好了很多。一些叔叔阿

姨把我当自己女儿一样信任，同龄人把我当兄弟姐妹，没

事儿说说保险、聊聊家常，越来越多的客户还把亲戚朋友

介绍过来。

成就感不仅来源于成交，更在于帮助。我的一位客户

28 岁的时候不幸患上了甲状腺癌，公司依据合同条款及时

进行了赔付，客户特别感谢我们，一再感慨：“幸亏当初听

你的买了这份保险！”

确实，保险不像矿泉水，特别渴的时候直接去超市买就

好；保险更像一把伞，需要常备，以防万一。尽管这种保障

在短期内是看不见摸不着的，但它拿走的是人们未来的风险



作一些家庭财务上的分析和规划。感到自己知识储备的不足，

就下力气考取金融理财师AFP和国际金融理财师CFP证书。

这让我面对客户的时候变得更加专业、自信了。

记得有一位客户是经朋友介绍，希望购买一份大病保险。

经过沟通了解，我得知夫妻俩创办了一家企业，喜欢潜水、

赛马，孩子只有几岁，打算买一份年度保费 10 万元以内的

保险。但我根据这些特征估算了他们的财务状况，以及可能

面对的风险，做出了一份年度保费 40多万元的保单。

开始客户并不接受，觉得超出预期太多。我就讲出了这

样设计的理由，一来夫妻俩都喜欢从事高危运动，所以需要

高额保障；二来孩子年幼，可以多作些储备。此外，我还提

示他们应当对企业和家庭的资产进行分离。

客户的态度有所缓和，但是没有立即决定。他们似乎也

一直在考查我，经过三四个月的交流，以及他们自己对类似

产品的比较，最终签下了这份保单。

在发挥保障功能的同时，保险正在为广大中产人群提供

和担忧。

赔付的案例不时出现，让我也越来越相信这是一份有意

义的工作，更是帮助大家的一项事业。

应运升级
在经济快速发展的背景下，随着 2009 年新《保险法》

实施，保险业也迎来了高速发展期。同时收入水平不断提高，

人们对保险的认识也更客观了：一方面不再那么忌讳谈到保

险条款里生老病死那些不那么讨喜的说法，认可了确实需要

提前预防未来的风险；另一方面，对于保险行业也不像之前

那么排斥，转而愿意相信保险能够提供相应的保障，还能当

作资金配置的一部分。所以不少客户会自己主动询问、比较

保险产品了。

这个过程中，接触到的客户有些很认真，提出的问题我

们一时回答不了，场面会很尴尬。这就倒逼我们去持续学习，

提高自己。我开始着重从保险的意义、功用出发，帮助客户
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保险成为人们生活的一部分。

相应地，我们的工作模式也更加多元了。从过去主要靠

一对一的面谈，扩展到了团体开发。比如说请大家一起吃饭、

聚会，或者跟旅行社合作，组织出游活动，既能够一次见到

很多朋友，又能帮助同一个圈层的人建立更多联系。从努力

工作的意义，到对家庭财富的认识，从对孩子前景的规划，

到自己和长辈养老的安排，打开话匣子就总能找到共同关注

的话题，也很可能在保险和理财方面达成合作。很多朋友去

我们的养老社区、合作医院实地参观，就像苹果体验店带给

果粉们真实的感受和吸引一样，当即非常感兴趣，甚至决定

成为我们的VIP 客户。

这也让我看到了更多行业前景。中国社会的老龄化趋势

相当明显，寿险市场也开始发力。最近十年，寿险的保费收

入已经从 5000 亿元上涨到了 2 万多亿元，而且仍然处在快

速增长的趋势当中。

如果分析代表人均保费额度的保险密度和代表单位

GDP 中保费占比的保险深度数据，与美国、日本等等发达

国家相比，我们的差距还很大。有人说，日本人均保单7份，

中国平均 7人一份。所以就我们中国的人口规模而言，保险

行业的潜力是巨大的。

我从 2012 年开始参加MDRT，也就是美国百万圆桌会

议。这是全球寿险精英的最高盛会，门槛是佣金9.5万美元，

大约折合 65 万元人民币。近几年中国去参会的销售员也越

来越多，今年应该已经有三四千人了，可见市场扩张的速度

和前景。

在会议上，各国同行一起交流、探讨，每次都能带给我

真切的震撼。我印象最深的是一位八十多岁的美国老爷爷，

在台上特别自豪地分享，说妻子是自己事业最得力的助手，

一家四世同堂，而且都在从事寿险销售。

每当产生怠惰情绪的时候，我都会想起这位老爷爷，想

着自己比他还年轻几十岁，就又有干劲了。所以说行业里总

有更成功的人在前面召唤着我。让自己更精进，有能力提供

更加专业和周到的服务，应该就是今后的发展途径。

记得《爱丽丝漫游仙境》里面，红桃皇后对爱丽丝说过

一句话，“要想停留在原地，你都得拼命地朝前跑”。没错，

在这个加速时代，我也在和中国保险业一起向前跑。

更加全面的健康和财富管理服务。这就需要我们既能站在客

户的角度规划盘算，也要给出足够专业、中肯的方案，满足

他们的个性化需求。越来越多的人拒绝“财富裸奔”，加入

了保险这个保障与服务平台。

延展产业链
2014 年，新“国十条”出台，进一步肯定了保险提升

社会安全感、提高人民生活质量的作用，并且明确把保险作

为政府、企业、居民风险管理和财富管理的基本手段。保险

业也随之迎来突飞猛进的增长阶段。

也是在这时候，不少人已经有了更加清晰的预防重疾、

筹划养老的意识，购买保险的意愿也更加强烈。

寿险企业更是前瞻趋势，全面布局，把业务延伸到了整

个大医养产业链。以我们泰康为例，推行了四位一体的商业

模式，包括养老、医疗、理财和终极关怀，目的是提供“从

摇篮到天堂”的服务，让人们更健康、更长寿、更富足，让

1  2011 年，保险公司寿险业务的户

外广告罗列众多险种吸引消费者。

2  2018 年，中国人民保险在展会

上全面展示产品及服务。
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