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跃升融合致远
个险营销体系改革内容发布
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前瞻性声明

本发布中的若干声明或会被视为“前瞻性声明”（定义见经修订的美国《1933年证券法》第27A条和美

国《1934年证券交易法》第21E条）。该等前瞻性声明涉及已知和未知的风险、不确定因素及其它因素，

而该等风险及因素可能会导致本公司的实际表现、财务状况或经营业绩与该等前瞻性声明所涉及的任何

未来表现、财务状况或经营业绩出现重大差异。关于这些风险、不确定因素及其它因素的进一步资料已

包含在本公司以 20–F表格于2023年4月21日向美国证券交易委员会（“美国证交会”）呈交的截至

2022年12月31日的年度报告中以及本公司向美国证交会呈交备案的其它资料中。对该等前瞻性声明不

应过分依赖。除非另有申明，本发布中提供的全部信息为截至发布之日的信息，本公司不承担对该等信

息进行更新的任何义务，除非适用法律做出要求。  

除非文意另有所指，本发布中列出的中国保险市场资料来源于国家金融监督管理总局的公开信息。

注：本报告财务数据基于中国企业会计准则，且未经审计。
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建设世界一流寿险公司

引入个人寿险
营销制度

创业起步

加快发展，做大做强
中国人寿 ，个险队伍

达到65万人

高速发展

大力发展期交业务和风
险型业务，个险渠道保

费突破1000亿

建制完善

加快中长期期交业务
发展，个险渠道保费

接近2000亿

结构优化

扎实推进“创新驱动
发展战略”，个险队
伍突破150万人

转型提高

1996-1999 1999-2003 2003-2008 2008-2013 2014-2020

量质并举，总保费
突破6000亿大关

高质量发展

2020-至今





55

监管引领

2022.11 2023.09 2023.10

《关于进一步推动完善人
身保险行业个人营销体制
的意见（征求意见稿）》

优化个人代理人制度设计，优化佣金

激励分配机制，规范引导产品销售与

服务创新。

保险公司、保险中介机构应当履行销

售管理主体责任，建立健全保险销售

各项管理制度，加强对与其有委托代

理关系的保险销售人员身份和保险销

售业务真实性管理，定期自查、评估

制度有效性和落实情况。

落实管控责任，严格执行报行合一。

规范销售行为，保护消费者合法权

益。

《保险销售行为管理办法》

《关于强化管理促进
人身险业务平稳健康

发展的通知》
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市场变迁

01 客户需求多元化

80、90后成为当前及未来的保

险购买主力军，触达方式更加

数字化，产品需求更加精细化。

60后和70后客群和退休老年群

体也有着多样化的保障、养老

、健康需求。

购买决策理性化

在选择金融产品和服务时，根

据自身的经验和知识独自决定。
44%

咨询第三方专业人员。27%

根据营销人员的引导。11%

学历越高，越倾向于依靠自身知识和经验

作出投资决策，学历越低，越倾向于听从营

销人员或熟人的建议。

02 03 信息获取互联网化

51%的用户通过互联网获取金融产

品信息。

51%

80-90后

更偏向从互联网获取金融信息。

资料来源：央行《消费者金融素养调查分析报告（2021）》
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渠道竞争

同业竞争

金融竞争

行业趋势

头部保险公司已纷纷布局

代理人渠道革新，驱动代

理人转型。

银行保险、经纪代理、互

联网等渠道逐渐崛起。

面临银行、券商、基金、家

族办公室等纷纷布局个人金融

保险市场。
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动能
转换

阶段

第一发展曲线 

第二发展曲线 

市场背景：

人口红利

核心抓手：

销售+产品

发展模式：

保障普及，规模扩张

市场背景：

人才红利

核心抓手：

专业+服务

发展模式：

保障升级，产能驱动

发展诉求





中国人寿个险营销体系改革遵循监管导向，响应市场需求，发挥自身

优势，在生态与科技的支撑下，以结构调整、基础强化、县域深耕等

六大举措优化基本盘，实现更高质量、更有效率的发展；紧抓细分市

场新机遇，布局新营销，对接新生代客户需求，以创新驱动激发发展

新动力。
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改革原则

客户导向 创新突破

稳中求进 统筹协调
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改革方向

专  业  化 职  业  化 综  合  化
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改革内容

建设世界一流寿险公司

六大举措布局新型营销

新定位
1.1

新营销
1.4

新架构
1.2

新赋能
1.5

新制度
1.3

新发展
1.6

结构升级
2.1

区域升级
2.4

育成升级
2.2

销售升级
2.5

基础升级
2.3

服务升级
2.6

六大举措升级现有队伍

产品服务生态建设 科技精准赋能营销

生态科技支撑改革发展
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新定位

新营销

新赋能

新发展

新架构

新制度

六大举措布局
新型营销

(种子计划)
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新定位

◼ 目标：成为守护人民健康与财富的长期伙伴，服

务人民美好生活和保障升级。

◼ 定位：秉持专业、价值、融合的理念，致力于市

场细分下的新型营销布局，引领行业革新。

金融保险规划师
Financial Life Planner
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新架构

合伙人

从 多 层 次 向 扁 平 化 转 变

从一人多职向专业专注转变

管理者

合伙人

规划师

生产单元的
经营管理者

团队经营的
基础管理者

金融保险的
综合服务者
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新制度

提升人员
准入标准

18
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提升营销效率、降低销售难度

独创营销模式

场景营销、内容

生产与科技赋能

融合

提供多维价值

售前风险减量、

售中精准决策、

售后经济补偿

新营销

寻找线索1

目标设定

1

获客触客 增进信任

销售
旅程

12

信息完善

量化需求

解决方案
1

3

签约服务

签单服务
转介绍

明晰营销策略
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新赋能

全方位

提供“共性＋个性”

的赋能支持，构建

“稳态+敏态”的赋

能体系

精准化 市场化

借助智能化支持，精

准匹配赋能对象、赋

能内容与赋能时机

通过机制和内容的市

场化，形成鼓励经验

输出、循环赋能的模

式
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新发展

圈层突破

发展过程坚持高标准

一二线城市大学本科

公司直招

“公司招募”+“个人招募”

公司直招业务人员

管理适配
建立与新生代适

配的管理模式

释放与管控的平衡

融合经营
建立线上线下融合工作模式

自主、便捷、开放



22

结构升级

育成升级

基础升级 区域升级

服务升级

销售升级

六大举措升级
现有队伍

（强体工程）
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优化能力结构

领越计划 腾越计划 踔越计划

优化年龄结构

长青计划

7家
试点分公司

优化产能结构

众鑫计划、队伍4.0、星级工程

升级队伍结构，强化专业能力

结构升级

2.4个百分点

中高产能占比提升

5000+
培育百万级及以上精英

40000+
培训组经理

54%
一年内岗位人员培训覆盖率
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育成升级

“一体化新人育成”运作模式

以标准化的日、周、月工作模式为基本盘

打造新时代
专业化、职业化国寿新人

资源
配置

习惯
养成

技能
提升

科
技
助
力

增
客
户

标
准
固
化

增
活
动

专
业
训
练

增
技
能

市
场
实
战

增
收
入

新人人均标准保费

39% 

月均一年内新人留存率

7个百分点

升级培训赋能，创新新人育成



25

基础升级

营业部基础提升计划

打造自主经营、高效运作、健康持续的营业部

活动管理

收入
倒推

辅导训练目标管理

自我
管理

自我
驱动

优化
标准

针对
辅导

人员
分层

拟定
计划

技术
工具

时间管理

科技平台工作模式 荣誉激励会议运作制度创新

量质
双升

升级基础管理，做强生产单元

6%
营业部平均产能提升
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区域升级

升级县域经营，深耕下沉市场

战略定位 差异配置 明确模式＋ ＋

标准保费同比

3%

首年期交同比

8%

十年期交同比

10%



27

销售升级

升级销售模式，匹配客户需求

实现全流程数
字化支持

落地常态化客户
经营体系

深化多元销
售模式

8000万+350家 13万

覆盖所有机构 推送销售线索 日均服务代理人数



28

消费者权益保
护监管评价

行业第一

获赔率

99.7%

日赔额

1.7亿元

提供全方位服务，服务带动营销

服务升级
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新型布局，存量升级

交相辉映，美美与共
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生态科技
支撑改革发展
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产品服务生态建设

陪伴客户人生重要节点，服务
客户的全生命周期

对接生态服务，提升寿险产品
的价值感与获得感

步入
工作

结婚
购置
房产

养育
子女

退休

遗产

财富

年龄

以家庭为单位，提供匹配的金
融保险产品与服务
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科技精准赋能营销

灵鸮平台 灵羽平台

规划师
（A）持续

服务

风险
补偿

精准
决策

财务
规划

金融
咨询

风险
减量

社交渠道

   微信

   抖音

   快手

     小红书

……

资讯

视频
素材

攻略

创作 课程
认证 官方

内容

客  户
（C）
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八大工程

加快实现质量变革、效率变革、动力变革

综合营销聚力工程 客户经营金山工程 政企合作民心工程

健康养老生态工程 金融科技数字化工程

党建引领筑基工程 人才建设固本工程 销售渠道强体工程
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改革展望

2025年

以3-5个样板工程带动扩面

“种子计划”布局新型营销

个险新单产能较2022年增长30%

“强体工程”升级存量队伍

2023年

研发阶段

2024年

试点阶段

2025年

扩面阶段
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主动变化者进，固步自封者退。

同心二十载，聚力新征程！



感谢聆听
THANKS
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