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早年读书，看到“好的市场经济
”概念，并有如下解释：一个好的市场经济
至少包括三部分内容，从经济的角度说，标志是市场经济的体制是否相对完善，相
对完善的是好的市场经济，否则是坏的市场经济；从法治的角度说，标志是法治是
否基本健全，法治基本健全的是好的市场经济，否则是坏的市场经济；从社会的角
度看，标志是市场经济条件下的利益均衡机制是否建立，形成了这种利益均衡机制
的是好的市场经济，否则是坏的市场经济。由此引申出问题解决的基本思路和方向
，即，要避免坏的市场经济，走向好的市场经济。这个概念和方法深入我心。这既
是辩证思维的一种体现，也让我看待事物时多一些冷静。

我国经济发展的阶段性特征是“三期叠加
”，即增长速度换挡期、结构调整阵痛期、前期刺激政策消化期同时集中出现。这
个判断运用到当下的寿险业也极其贴切。行业对转型发展的认识、策略和路径几乎
高度一致，如升级产品经营模式、建立职业化专业化的从业队伍、聚焦健康养老的
蓝海市场、打造“产品+服务”的生态圈体系、融入社会保障体系建设等。一旦凝
聚了这些发展共识，也就同步开启了真与假、好与坏、有效与无效、积极与消极、
形式与实质之间等的差异化“定语”使用。以加强培训体系建设为例，随着科技加
持各种培训形式层出不穷，在原来早夕会、例会的基础上增加了很多科技元素，如
线上培训、录播、小视频等，但与此同时，形式大于内容、过程大于结果的培训也
开始充斥行业。这既浪费了宝贵的培训资源，也起不到应有的培训效果。无效的培
训异化了有效的培训。

现就寿险行业的几个热门话题做一分析和说明。

一是产品功能和
行业价值认知是真专业还是假专
业。日本经营之神稻盛和夫
的成功秘诀在于不断重申意义的价值。寿险的意义与功用成为建立产品功能认知和
行业价值认知的基础，两者之间存在着某种程度的不谋而合。令人遗憾的是，很多
寿险从业人员对产品的功能认知和价值认知还较肤浅。以市场最为热销的终身寿险
为例，为什么要选择终身？终身的好处在哪里？这些最基本的概念，很多人甚至是
培训讲师要么不知所云，要么言不由衷。事实上，任何有期限的保单，到了责任终
止的时间，就会失去保险保障的功能。而生命的旅程永远向前，越往前越需要保险
。让人生时时设防，就需要终身的保单。这个道理浅显易懂，但极其实用。终身的
保单还给了保单一个生命周期
，即投保、保全、理赔、领取、减保等一系列的保单周期管理。让人的生命周期与
保单的
生命周期吻合
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，不仅为保障功能的发挥和
活用创造条件，还可以实现保单
价值的最大化，更好满足客户需求，为客户创造价值。

对行业价值的认知，亦是如此。若能融入社会保障体系来理解，寿险便是必需品，
是人生永恒不变的伴侣。而社保的五险就是最好的保险理念普及课，百姓日常生活
、旦夕祸福更是产品销售的最佳切入口。若能做这个理解，寿险从业人员就成为完
善社会保障体系的参与者和贡献者，职业的认同感大大提升。若能做这个理解，任
何一份保单都是给百姓带去一个保障，给社会减轻一个包袱。回归保障成为一种必
然的选择，发挥商业保险补充功能成为推动业务发展的重要手段。若能有这个理解
，巨大的市场潜力就会随着保障需求的有效释放而成为现实，走出发展困境也就有
了新的路径和方法。

二是保险生态圈体系打造有效抑或无效。每个人都有这样一个常识，环节越多越容
易出问题，对人的能力要求也越高。保险产品本身就具有多样性和复杂性，通过打
造保险生态圈体系，虽然进一步丰富了保险产品和服务的内涵，但也增加了产品和
服务的磨合难度。这好比两个齿轮之间的传动，如果产品体系和服务体系吻合得好
，那便是相得益彰、如虎添翼；如果吻合得不好，那就漏洞百出、得不偿失。以养
老和健康生态圈为例，养老服务
和健康服务本来就很难得到客户的满意和认可，生态圈营销存在巨大的潜在风险，
容易成为销售误导和客户投诉的新隐患。加之，寿险公司对很多增值服务提供者缺
乏实际控制能力，更容易让服务满意度打折。

保险生态圈体系的专业内涵更加丰富，产品和服务传导难度陡然增加。先是方案设
计者到管理人员的传导，再是管理人员到销售人员的传导，最后是销售人员到终端
客户的传导，每一层传导都面临信息失真和信息衰减的风险。许多好的理念和方法
不能有效推广，根本原因就在于不能有效传导。保险生态圈体系也面临这个问题和
困难。笔者曾经与很多从业人员做过深入沟通，发现能讲好产品的人不多，能讲好
服务的人更少，能把两者关联起来、形成整体营销的人，更是少之又少。

既然上述问题客观存在，保险生态圈体系的有效性就不得不面对和考量。时刻警醒
、保持理性，才能避免坏的保险生态圈，走向好的保险生态圈。这就是常说的：好
事做好，实事做实。

三是建立职业化专业化的从业队伍是口号还是行动。笔者认为，在职业化、专业化
道路上，保险公司应该下真功夫、有实举措。

一要扎实推进销售人员的分层分级，提高服务客户的能力和水平，以适应激烈的市
场竞争，适应客户需求的升级迭代。二要有效推进适当性原则应用，确保适当的人
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销售适当的产品，适当的客户购买适当的产品，提高产品满足客户需求的能力，切
实发挥保障功能、提升社会价值。三要不断完善人员的招募、培训和成长体系。把
好选人的入口关，不搞人海战术，拒绝“带病”入岗；强化培训体系，提升从业人
员的专业能力，做好人员的留存关；完善职业生涯发展体系，提高职业素养，做好
人员的成长关。

少一点，但好一点。用“定语”来收窄业务范围，聚焦工作重点，也许这是寿险业
摆脱困境的一个选择，解决困难的一剂良方。

（作者单位：太平洋寿险浙江分公司）

本文源自中国银行保险报
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