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在“老龄化”与“长寿化”并行的时代背景下，市场需求在重

新定义保险服务的价值。中国现已进入中度老龄化社会，65 岁

以上人口占比已达 15.6%，且这一比例将持续攀升，带动社会对

健康、医疗和养老服务的需求不断提升。据复旦大学老龄研究

院课题组预测，2035 年中国银发经济规模将达 19.1 万亿元。

人口结构演变，催生需求蓝海。平安人寿敏锐捕捉市场机

遇，重磅推出“保险康养顾问培养计划”，打造全新职业品牌，推

动营销队伍实现角色跃迁——从单一的保险销售向复合型的

“保险康养顾问”转型，培育金融顾问、家庭医生、养老管家的价

值传递者。

构建人才金字塔 驱动队伍价值升维

近年来，平安人寿持续推动高质量人才引进战略，两年内吸

引了近 3000 名硕士及以上学历人才、超 3 万名“双一流”高校毕

业生及 2600 余名海归人才加入，为专业队伍建设奠定了坚实

基础。

在行业迈向高质量发展的背景下，平安人寿并非只停留在

“吸引人才”，而是进一步推出“保险康养顾问培养计划”，将营销

队伍的专业化、职业化建设推向更深层级。该计划基于中国平

安强大的“综合金融+医疗养老”生态，推动营销队伍成为金融顾

问、家庭医生、养老管家的价值传递者，发挥“保险+服务”的资源

优势，协助客户对接优质医疗与养老资源，实现从经济赔付到全

程陪伴的全生命周期守护。

在这一战略定位下，平安人寿构建了层次分明、目标清晰的

人才金字塔体系，形成高才、优才、专才三大协同发展的梯队。

“高才”作为塔尖，服务高净值客群，探索行业上限；“优才”作为

塔身，是高绩效团队的核心与新业务价值增长的中坚力量；“专

才”作为塔基，致力于实现寿险服务的广泛覆盖。处于塔尖的

“高才培养计划”是整个人才战略的旗舰工程。该计划坚持精英

化导向，主要面向 25 岁至 55 岁、拥有本科及以上学历、既往年收

入超过 40 万元的精英人才。

平安人寿为高才匹配的，是成长所需的一整套资源托举体

系，匹配专项培养机制，提供上限高达 90 万元的训练津贴、上限

高达 140 万元的发展奖等高额补贴，还设置了“个人销售”与“组

织发展”双轨并进的清晰路径，给予透明的晋升机制与上不封顶

的收入回报。

这种“标准准入”与“资源赋能”的结合，令高才队伍呈现出

鲜明的“高素质、高起点、高产能”特征：本科及以上学历占比近

八成，其中硕士及以上学历占比超过 10%；前职业来自企业高

管、银行负责人、律所合伙人等，背景多元，具备较强的职业竞

争力和综合素养。在转型发展后，该群体的潜力在平安人寿的

赋能下得到快速释放，成为专业素养与产能双高的保险康养

顾问。

体系化赋能 铸就不可复制的专业护城河

平安人寿不只重点关注精英人才的招募，更看重人才的培

养与长期发展，倾力构建全方位的赋能体系，涵盖“职涯发展、技

能提升、客户服务、产品覆盖”四大维度，并具化为“十好”优势，

为每一位顾问的成长保驾护航。

在“职涯发展”方面，通过“好机制、好荣誉、好环境”为队伍

夯实发展根基。“好机制”实现个人销售线与组织发展线并行，匹

配不同职业偏好，升级的基本法是通过对职涯发展机制的优化，

实现对高产能、高素质人员的精准激励。“好荣誉”则通过“三好

五星”荣誉体系与完善的晋升机制，让专业付出获得相匹配的

回报。

在“技能提升”方面，以“好培训、好师父”构筑专业培养体

系。“好培训”浓缩平安人寿 37 年的行业经验，打造内外结合的

双重培训与认证体系，联合各大院校搭建陪伴全职业生涯的培

训课程。“好师父”则是通过主管、导师、教练“三位一体”的师徒

机制，让新人快速成长。

在“客户服务”方面，公司开放了“好客户、好场景、好科技”

三大资源，助力顾问拓客展业。“好客户”是凭借平安集团“综合

金融”生态的积累，为顾问提供海量的客户资源池与多元获客渠

道。“好场景”指公司打造体育、教育、文化等高品质客户经营场

景，助力顾问提升客户黏性。此外，通过“金管家”等数字化工具

带来的“好科技”，顾问的服务与经营效率得以全面提升。

在“产品覆盖”方面，公司整合“好产品、好服务”的强大资

源，形成“保险+服务”优势。“好产品”满足客户全生命周期的多

样化保障需求，提供一站式定制保险解决方案。“好服务”则依托

平安集团的医疗养老布局，让顾问可协助客户获取高品质的健

康、养老服务，轻松赢得客户信赖。

这套面面俱到、特色鲜明的赋能体系，为平安人寿的队伍建

设铸就专业护城河，更为保险康养顾问铺就一条可持续成长的

职涯发展之路。在这里，资源为人才所用、体系为人才赋能、平

台为人才护航。

“好发展，在平安”。这不仅仅是一句口号，更是平安人寿对

每一位有志于投身寿险事业人才的庄重承诺。

（数据来源：中国平安人寿保险股份有限公司）

*本文旨在招募保险康养顾问，保险康养顾问指保险代理

人，展业范围是销售保险。

平安人寿平安人寿

迎接寿险黄金发展期迎接寿险黄金发展期 重磅推出保险康养顾问培养计划重磅推出保险康养顾问培养计划


