
走进窗明几净的办公室，陈列着林林总总

的书籍与金光闪闪奖杯的书架上，还有着色彩

鲜艳、造型新奇的乐高积木小玩具。谭然告诉

北京商报记者，这是她与客户拉近关系的“小

秘籍”。

当然，吸引保险客户的秘诀并不止于此。

十多年来，从入门到精通，谭然一直坚守着保

险人的自我定位，并不断探寻，不断前进。

2010年，从新加坡留学归来的谭然决定加

入保险行业。在谭然的记忆里，那个时候，保险

行业在人们心中并不是一份体面的工作。

除了亲友“好心规劝”她改行外，来自客户

的误解和指责，亦是谭然涉足保险业后重大压

力的来源之一。谭然回忆称，曾经在一位客户

家中谈生意的时候，客户的丈夫冲出来，连声

辱骂她为“骗子”，多次命令她“滚出去”。

来自客户的质疑并不是只有一两次，也并

非只发生在谭然一个保险代理人身上。

谈及这十年间的变化，谭然说，随着她办

理的理赔越来越多，越来越多的客户说保险有

用，保险真的能解决自己的问题。“刚开始很多

客户投保的时候只是尝试心态，但没有想到真

的会得病，没想到真的会用上。我们在一步步

兑现对客户的承诺，而保险在发挥它的作用，

客户亦一步步更加认可保险公司。”

银保监会最新统计数据显示，今年前5月国

内保险业保费收入高达2.43万亿元，保单件数高

达181.05亿件，原保险赔付支出达6360亿元。相

较谭然初入行的2010年，如今保险市场保费收

入增长约260%，赔付支出增长更是高达426%。

“我们或许没有办法力挽狂澜，改变大家

对于这个行业的看法。但是，我至少可以让大

家慢慢地去了解到，究竟是什么样的一群人在

做保险、保险究竟是什么样的、保险是真的可

以帮我们解决问题。”关于自己入行以来的目

标，谭然这样告诉记者。

科技赋能助力个险新基建

疫情在提供许多人转换跑道契机的同时，

也倒逼各行各业的线上化。数字化信息化的浪

潮之中，“山河蓝海”团队亦不例外，在科技赋

能下不断增效提质。

据谭然介绍，如今团队中甚至刚入职第一

天的“白板”新保险代理人也可以在系统指引

下独立完成线上的业务拓展。这无疑大大降低

了人力资源的培训成本。

响应行业对于高质量发展的呼唤，在个险

新基建方面，中国人寿提出“1314”体系，而科

技化便是新基建四化建设中的重要支撑之一。

“提升效率，强化线上与线下融合；专业升

级，推进个险经营智能化。”中国人寿加大科技

化支持的主要举措，包括E化支持“便捷化”、增

员“线上化”、智能参会新模式、智能风险控制

以及智能保险投顾等。

业务线上化的普及，打破了保险代理人

与用户之间的距离。谭然表示，疫情期间与客

户的沟通交流基本是在线上完成，业务拓展

受到疫情影响几近于无。这无疑大大提升了

展业效率。

“保险业高质量发展的基本原则，包括坚

持回归本源，坚持优化结构，坚持强化监管，坚

持市场导向，坚持科技赋能。”银保监会如是强

调。短短一年有余，在历经了疫情之下的动荡

变局后，国内保险业依然维持着强劲的韧性，

沿着这样的目标规划，在高质量发展的路途上

大步迈进。

从“保险骗人”到“保险有用”、从粗放增员

到队伍专业化发展，从规模为先到量质并重，

谭然正在攀登的，是保险业向着高质量发展的

转型之路。高质量发展的烈焰之中，千锤百炼

留存的，将会是更为专业化、精英化的“真金”。

而世界舞台逐鹿群雄之间，在保险业保驾护航

之下，中国的快车能交上的，或许将会是更加

精细的、机制驱动型的、可持续发展的新答卷。

保险销售，大浪淘沙十年正名路

“秉心识本源，于事少滞碍。”

入行十年， 为他人添保障的初心一直激励着

中国人寿北京市分公司“山河蓝海”团队高级总

监谭然奋力向前。从未眼热于粗放的铺量带来的

短期回报，她一直坚守规范化、专业化、科技化的

增量提质并重式发展。大浪淘沙，正是放弃了对

快钱的追逐，在回归“保险姓保”的本源，高质量

发展的号角声下，凸显谭然们坚守本心的“真金

不怕火炼”。

“我们在一步步兑现对客户
的承诺， 而保险在发挥它的作
用，客户亦一步步更加认可保险
公司。”

所谓“山河蓝海”有两重含义，一重是呼

应“重振国寿”的战略目标，力图将团队做大

做强；另一重是“蓝海战略”，象征着团队将在

中高端客户市场开发与高素质人才培养中不

断深入研究精进，提升同业竞争优势。

每天早上八点半开始1至1个半小时的大

早会，接下来是10至15分钟的二早会，对前一

日工作进行总结。约十点半起，一日工作正式

开始。每周一晚主管会、每周末晚客户交流活

动……排得满满的时间表背后，是对于专业度

的追求，对于人力资源培训的重视。

“团结统一、坚守责任、心怀感恩、志存高

远”，这是“山河蓝海”团队经营的“十六字箴

言”。从成立之初的42人到如今合计235人，“山

河蓝海”团队中年轻的“新鲜血液”占了大半：

“60后”11人，“70后”38人，“80后”90人，“90

后”93人，“00后”3人。据悉，“山河蓝海”团队曾

培养出全国高峰会会长和全国最年轻总监。这

样的一个团队，有着怎样的准入“门槛”？

“心态年轻、学习能力强、目标坚定清晰、

拥有一定人脉资源。”谭然介绍称，如今的“山

河蓝海”团队并没有一个具体的准入标准，虽

然本科以上学历者更多，但团队增员相较学历

更看重综合素质。其中，“正心正念”和价值观

上对这个团队的使命愿景、对保险行业的前途

发展抱有信任是非常重要的选拔标准。

“山河蓝海”团队对于高素质人才的吸纳，

只是保险业向着“专业化”转型的一个缩影。当

前，保险代理人数量上行触及“天花板”，2015

年以后，保险代理人增速逐渐降低，增长放

缓；而受疫情因素影响，保费增速放缓。

在这样的背景下，保险代理人的专业化

转型几乎成为必然。要提升精细化管理、提升

专业能力，才能精准高效地满足人民群众各

领域的保险需求，跟上从高速增长阶段转向

高质量发展阶段的中国经济前进之路。

从粗放增员到精英化发展

要提升精细化管理、提升
专业能力， 才能精准高效地
满足人民群众各领域的保险
需求。

毋庸置疑的是，高质量发展
的烈焰之中， 千锤百炼留存的，
将会是更为专业化、 精英化的
“真金”。

从“保险骗人”到“保险有用”
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2015-2020年

保费收入及赔付支出

■ 原保险保费收入（亿元）
■ 原保险赔付支出（亿元）

2015年 2016年 2017年 2018年 2019年 2020年

24282.52

8674.1

30959.1

10512.9

36581

11180.8

38016.6

12297.9

42645

12894

45257

13907


