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港来到广东，加盟友邦保险广州分公司，引进了系统营销及

管理课程，培养了本土第一批专业营销管理及培训人才。随

后，在其担任广州友邦佛山支公司总经理期间，佛山公司业

绩得到迅速提升。2003年，赖均良出任友邦保险广州分公司

总经理，2006年，随着友邦广东分公司获批，赖均良随之升

任友邦广东分公司总经理。 友邦广东2006年全年累计实现总

保费收入23.3亿元，新单保费9.8亿元，稳居广东市场外资保

险公司之首。2007年一季度，友邦广东实现总保费收入6.2亿

元，同比增长20.6%，其中新单保费3.2亿元，同比增长21.5%

。 理财周报记者见到赖均良时，他一身整洁的西装，举止温

文尔雅，在接受理财周报记者采访时，赖均良一直谦虚地表

示，友邦广东分公司向来不急于把规模做大，而是看重长远

稳步发展，更重视客户对友邦品牌的认同度。 广东友邦将大

力开拓粤东粤西 理财周报：友邦保险广东分公司成立以来一

直稳居广东市场外资保险公司的榜首，在今年，友邦保险主

要着力于哪些方面的发展？情况如何？ 赖均良：友邦广东分

公司在今年注重均衡发展。 首先是市场拓展。通过区域管理

模式与跨区拓展方案，友邦广东今年目标是开设24个新营销

服务部，其中有4个位于新城市。目前汕头、惠州新设立的营

销服务部，两地营销员队伍合计超过250人，在未来友邦还会

加大力度开拓粤东、粤西市场。 其次是增员和人才培养。市

场拓展必然导致公司对优秀人才的需求增加，今年友邦除了



吸引新人加入之外，还加大了对人才培训的投入，并且建立

全省范围内的人才流通机制，共享资源。 广东各分支机构在

成长过程中逐渐探索、发展出一些具有本地特色的管理模式

，友邦广东分公司通过总结和分享，选择其中的最佳经营模

式，并在全省范围内进行推广。 另外还包括多渠道发展和产

品创新。友邦引入了个人代理人渠道之后，一直将其作为公

司最重要的销售渠道，今年同样也注重代理人渠道的进一步

发展，与此同时，银行保险、联合营销、客户资源营销等其

他渠道也在加快发展，以使公司各渠道业务结构更趋均衡和

健康。在产品创新上，会开发出符合各渠道特点的新产品，

同时针对不同的细分市场相应加大新产品研发投入。 本土化

才能长远持续发展 理财周报：中国目前保险市场情况如何？

您认为保险业应该如何发展？ 赖均良：中国是世界上人口最

多的国家，同时又是经济发展势头最为强劲的国家之一，保

险市场规模巨大。同发达国家相比，中国保险市场的发展仍

处于初级阶段，市场渗透率低，人均拥有保单数量远远低于

发达国家，因此市场潜力巨大。 但同时，中国保险市场也已

经发展得相对成熟，大众对保险产品多样化、营销员服务专

业化与行业诚信度的要求也越来越高。未来中国保险业的竞

争核心之一将是服务质量和产品创新，也是对保险专业人才

的竞争。 理财周报：友邦在海外的经验很丰富，那在适应中

国保险市场这一发展特点上有什么策略？ 赖均良：友邦从15

年前进入中国市场开始，就不断引入新制度、新方法，在行

业内也有一定的影响力。但在我看来，友邦更加重视每个项

目的品质和效果，每推出一项新产品或者新模式都务求扎扎

实实，而不急功近利。 同时，在广东乃至中国市场，友邦都



力求做到每一个产品或者模式本土化，不仅仅为了求新，而

是希望这些产品和模式能够长远、可持续地发展下去。 理财

周报：保险代理人制度最初由友邦引入国内保险业，在友邦

看来，合格的保险代理人应该是怎么样的？ 赖均良：友邦自

从引进了代理人制度之后，一直把个人代理人渠道作为公司

最重要的销售渠道，对代理人的培养也一直不遗余力。在我

认为，作为一名合格的代理人，最重要的素质就是诚信。其

次，要有良好的服务态度和工作态度。然后是要勤奋，不断

充实专业知识，这样才能为客户提供专业服务。最后，还应

该要有很好的团队合作精神。 从公司的角度上看，也只有合

格的代理人才能为公司带来发展。保险属于服务行业，主要

是通过保险产品对用户提供保障，公司要想获得长远发展就

一定要保持诚信，而要建立诚信的公司，就不能不重视代理

人的品质。 中产家庭最关注子女教育金 理财周报：目前中国

中产阶层正在不断崛起，这部分群体在保险需求上有什么特

点？ 赖均良：对友邦客户群进行分析就可以发现，还是中产

阶层居多。这部分人群的特点是学历高、家庭责任感强、对

生活品质要求很高。属于社会核心力量，也是保险公司的成

熟客户群。 庞大的中产阶层对于推动保险发展非常关键。因

为这部分人群生活品质都较高，同时寻求对目前生活保障的

意愿也更加强烈。他们会很关注应该如何维持目前良好的生

活状态，而保险对他们而言就是一种很好的方法。 同时，中

产阶层很注重财产增长，比起其它社会阶层，更注重理财。

在使用了高回报同时高风险的金融投资工具之余，保险这种

在理财中起到杠杆平衡作用的工具也是他们必须的。 理财周

报：你认为中产家庭应该如何巧妙地运用保险这种工具呢？ 



赖均良：首先，中产家庭属于高收入同时高消费的群体，他

们的财富其实不稳定，但生活也不会有什么特殊风险，所以

为了更好地保障现有生活状态，中产家庭首先要利用保险保

障功能，对自己做好保障，起到保底作用。 其次，中产阶层

对家庭比较关注。最明显就是表现在对子女教育上，大多希

望子女出国接受教育，因此利用保险规划子女教育金也是一

个重要方面。 另外，在资金充足的情况下，利用保险进行一

些投资，或者规划养老金，也是很多中产家庭的选择。
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