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国市场以来，联泰大都会刚过完两岁生日。对于保险行业来

讲，绝对是非常年轻。但联泰大都会却不乏吸引大家眼球的

举动。从12万年薪的代理人招聘门槛，再到与花期银行合作

推出投连险抢占市场，再到近期保费排名飞速跃进，联泰大

都会似乎一直在大家的视线中跳跃。带着对于过往这些成绩

和举措的疑问，理财周报记者专访了联泰大都会人寿保险有

限公司首席执行官兼董事贝克俊。 精英代理人弥补家庭保障

缺口 对于新进入市场的保险公司而言，快速的捷径就是招募

大批代理人，但联泰大都会成立不久就启动了“曼哈顿经理

人”计划，希望改善“传统”代理人模式引发的弊病，“去

年年收入12万元以上”的招聘条件，又一次引发了关于保险

界人才问题的讨论。 贝克俊说，这种做法的好处非常明显，

受益的不仅是投保人更是正处于创业期的企业。 “根据我们

调查，目前上海每个家庭投保的额度大概在5-6万左右，一旦

发生风险，这5-6万对于家庭的帮助微不足道。对于存在巨大

保障缺口的家庭来说，高素质的代理人是他们购买合适保险

的最好途径之一。” “精英代理人”可以为客户选择合适的

险种，减少误导，不仅帮助保险公司建立良好形象，更是拉

近新兴保险公司与中高端客户距离的桥梁。 “我们招募的精

英代理人必须具备本科学历和两年非寿险工作经历，这些人

通常有自己的社交圈。按照他们的学历和经历，圈中朋友多

数属于社会中上层。从这样圈子走出来的代理人更容易感受



和体会这类客户的需求，帮助客户进行合理规划，选择适合

的保险产品。” 为了帮助这些代理人尽快进入角色，联泰大

都会除了提供寿险知识和销售培训，同时还给予他们比较高

端的财务补助，帮助他们开始保险职业生涯。 整个曼哈顿经

理计划已经在上海和江苏发展到第三期，效果无疑是业内外

人士均比较关注的。贝克俊告诉记者，这些代理人的业务水

平明显高于传统代理人。“上海分公司原先那些传统代理人

的月保费收入在五六千元，而如今月保费平均收入达到2万左

右，江苏团队最高的超过了3万元，平均数也到了7000左右。

这与原来的数据相比还是有明显提高。” 虽然在引进人才方

面联泰大都会的理念和方法都很明晰，但贝克俊依然承认，

人才是企业发展面临的最大困难。“专业人才是公司最大的

资产。在找到合适的人选之后，怎么培养他们、留住他们也

是公司必须面对的问题。只有解决了人才问题，公司才能够

良性发展。” 从高端客户向外辐射 “曼哈顿经理人”计划以

及与花旗银行的合作都是瞄准高端客户，看上去联泰大都会

把客户群锁定在高端客户。对此，贝克俊的回答是否定的。 

“由于我们进入市场的时间比较晚，所以只有使用创新的做

法才能让自己更快地成长起来。我们不会将客户群定位在某

个范围，关键在于产品和客户是否能够最好地匹配。我相信

，随着新产品和客户服务模式进入市场，会逐渐覆盖更多客

户。” “花旗银行是我们的合作伙伴之一，合作也非常愉快

，但它并不是我们唯一的合作银行，另外还有工行、浦发、

招行等等。 对于保险公司而言，不同的销售渠道对于产品的

要求也会有所区别。贝克俊也是深谙此道。 “比如说，我们

与浦发、招行的合作中，更看重这两个银行信用卡客户。我



们对这些客户进行了分析，发现这两种信用卡的使用者多为

年轻白领，他们通常没有时间去了解保险，也没有购买保险

的意识，所以我们就采取电话销售的方式与他们沟通。” 电

话行销最关键的两个问题就是如何找到合适的客户以及在最

短的时间内将产品解释清楚。 对于这两个问题，贝克俊这样

解释：“我们可以使用银行部分客户的信息，但是绝对不会

按照名单一个个打电话，而是根据我们自己的系统挑选出合

适的潜在客户推荐产品。” “而在产品开发上，我们尽量选

择规则简单的产品投入到该销售渠道。到目前为止，销售情

况最好的分别是意外险、医疗险和还本型寿险。” 树立理财

观念从少儿开始 在过去半年多时间内，联泰大都会取得了令

人羡慕的保费收入，许多业内人士都将此归因于投连险的成

功运作。 前不久，联泰大都会又推出了一款少年先锋保障计

划投连险产品，其“少儿理财”概念非常引人注目。 “少儿

理财是家庭理财中重要的一部分，父母必须从小培养孩子正

确的理财观念。而保险产品所能做的就是帮助孩子培养定时

、定额购买保险的习惯。” 对于许多家长而言，疼爱孩子是

给他们足够的零用钱，满足各种需求。而谈到培养孩子的习

惯，也总是从学习入手，忽略了帮他们树立理财观念，以至

于一些年轻人在踏入工作岗位甚至是为人父母后还不会理财

。 “有些年轻人只知道赚钱，却不知道怎么理财，更不会给

自己的钱加上保障。而购买保险产品可以帮助他们养成良好

的习惯，并给家庭带来保障，这恰恰是家庭理财的第一步。

” 那么投连险之后，联泰大都会还会选择什么产品呢？ “所

有产品都必须与市场需求相吻合。去年年末我们是看到了中

国资本市场的优异表现，并且相信资本市场还会红火一段时



间，所以引入投连险产品。虽然大都会人寿在全球市场中有

许多成功产品，但现在却不一定会引入中国。比如我们有一

款称作GMXB的产品，主要挂钩期权，它在美国销售情况很

好，今年也被引入了香港和韩国，但是由于中国资本市场中

期权交易还不发达，所以暂时还不会介绍给中国客户。” “

无论推出什么产品，我们都会先解决一系列问题。例如卖给

谁，由谁来卖，客户为什么要买等等。只有圆满地解决了这

些问题，新产品才会问世。” 100Test 下载频道开通，各类考

试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


