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讲起保险代理人， 往往让人想

到许多获奖无数的顶尖业务高手，

其实高手成功的背后， 有不少大咖

的支持和培养———他们被称为“师

傅”或者“业务主管”。 中宏首席渠

道官张希凡近日在接受晨报记者专

访时表示， 中宏保险日前启动的

“宏才领袖精英招募计划” 则不仅

仅招募销售服务精英或者培养业务

主管，而是专注培育寿险企业家，目

标简单直接：3 年打造百人团队年

薪百万。

知名律师、资深医务工作者、海

归精算师……刚刚与一位业绩“很

厉害” 的 90 后见完面的张希凡最

近有点忙———中宏保险在全国范围

内启动“宏才领袖精英招募计划”，

作为首席渠道官的他只要有空，哪

怕是会议间隙， 也会很乐意与这些

新加盟的跨行业精英们聊上一聊。

中宏“精英班”十多年来在行

业积攒了极好的口碑， 每年约有

15%的优秀业务员能加入精英班的

培训计划，而第一批的“精英”中，

不少已经成长为中宏保险核心管理

人员和行业内师傅级人才。

“我们对于精英班人才的规划

绝不仅限于成为业内优秀的营销

员， 而是希望他们能够在未来成为

寿险团队的管理者。 ”谈到自己的

团队管理哲学，张希凡告诉记者，中

宏保险针对高净值客户业务开发的

核心逻辑和专业体系, 为精英班的

学员们准备了财富管理系列课程，

包含了有关投资，法律，税务和企业

管理的专业知识， 以及与高净值客

户交流的专业沟通方式。

张希凡介绍, 大部分中宏保险

的精英班营销员本科及以上学历,其

中还不乏海归大学生和拥有硕士学

位的优秀年轻人，他们都多有着 4 年

-5 年的工作经验：“他们有相当部

分原是企业中高层,且不乏银行支行

行长、法律界人士、医务工作者、会计

师等精英人群。在外部环境发生明显

变化时,他们敏锐地看到中国保险业

的大好前景， 纷纷选择加盟中宏保

险。 未来这类群体会越来越多。 ”

而为了配合这些跨行业精英展

业，用科技赋能营销员，中宏日前升

级“MOVE 计划”，借助科技手段

帮助客户进行健康管理； 除了老牌

的展业利器“中宏 e 家”，还新推了

“宏掌门”移动智能管理平台，九大

管理模块让营销员能知己知己知

彼、百战不殆。

张希凡到中宏履新恰好一年，

在渠道建设上孜孜不倦地推行着新

的管理理念。工作中他虽然很少声色

俱厉， 但确定的目标就一定要落实。

张希凡称愿“与有肝胆者共事”，他

十分看重工作伙伴的品格和抱负，对

保险人的形象更是十分看重：“毕竟

一位优秀的保险从业员，其实是半个

公众人物，一言一行都代表着这个行

业的形象。 ”即便偶尔刷到老部下的

朋友圈， 觉得不太得体的言论和观

点，张希凡也会善意提醒。 他说：“没

别的原因， 就觉得这是他个人的品

牌，也是行业的形象。 ”

张希凡曾经是获奖的电视台出

镜记者， 转战保险行业后一样从销

售一线保险代理人做起。 加入中宏

保险前， 他在某跨国保险公司亚太

区任职， 加上他在多家外资险企高

层管理的经验， 对渠道发展和人才

培养有独到的见解。在他看来，营销

员的职业生涯有两个关键阶段：一

是入行后的前 6 个月，这些行业精

英跨出了自己的“生活舒适圈”，落

差在所难免， 这时候的鼓励和支持

往往会让人受用终生； 另一个重要

转折点则是在他晋升之后做了主

管。 这时候的侧重点不再是管好自

己，而是得思考如何建立团队，把团

队做大做强，接受新的挑战，更需树

立“企业家精神”。

“在国内蓬勃发展的保险市

场， 小而美的公司或者团队不足以

为更多的客户提供保障服务。 作为

中宏人，要有大梦想，把事业做大是

一种责任和使命。 ”张希凡表示，中

宏保险致力让保险精英们塑造新一

代的保险从业人员的形象， 让他们

拥有企业家抱负， 让他们如优秀企

业家一样履行行业的社会责任。 唯

其如是， 才会有更多合格专业人员

协助客户了解保险， 并为自己和家

人轻松选择保险保障。

邀跨行业精英，燃梦晋未来

张希凡：打造寿险企业家是我的梦想
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2019年 6 月 12 日上午， 中国

光大银行与度小满金融（原百度金

融）签署战略合作协议。 双方宣布

将基于各自资源优势，在金融科技、

个人金融、消费金融、支付与场景、

公司金融、员工综合服务、综合金融

等领域全面深化战略合作。据透露，

度小满金融还将和光大银行理财子

公司深度合作，优势互补，探索多个

领域的合作空间。

在金融与科技融合的大背景

下， 金融科技是光大银行和度小满

金融战略合作的“重中之重”。根据

合作协议， 双方将在智能语音机器

人、风控反欺诈、智能投顾、智能营

销、 智能化网点转型等领域探索和

深化合作。 度小满金融基于人工智

能、大数据等新技术，为光大科技金

融布局提供全面支持； 光大银行将

提供其在系统内的技术平台、 网点

渠道、客户资源、金融业务等资源，

推动双方建立长期、 稳定的金融科

技生态合作关系。

度小满金融还将和光大银行理

财子公司开展全方位的深度合作。

光大银行于 2018 年提出打造 “一

流财富管理银行” 的战略目标，并

于今年 4 月成为首家获批成立理

财子公司的股份制银行。 度小满金

融拥有百度海量搜索的场景优势、

全球领先的金融科技优势， 并且是

2018 年获批基金代销牌照的两家

互联网公司之一。 度小满金融和光

大理财子公司优势互补， 将探索在

产品定制、基金代销、智能获客等领

域的合作空间。

光大银行副行长孙强表示，

“打造金融科技优势， 最终成为科

技型银行， 是光大银行的一个重要

战略愿景。 度小满是全球金融科技

的领导型企业， 我们希望和度小满

金融优势互补， 将人工智能等新技

术，应用于客户服务、智能获客、风

险控制等领域， 实现全面的科技转

型。 ”

度小满金融副总裁张旭阳表

示，“光大银行作为全国性股份制

大行，在资产管理、电子银行、信用

卡、云缴费等领域有着领先的优势，

度小满希望将 AI 基因、 已经在实

际业务场景中验证过的金融科技能

力， 和光大银行的客群和专业优势

相结合，发生‘化学反应’，共同探

索金融科技的未来， 为人们提供普

惠的金融服务。 ”

据悉， 度小满金融已形成覆盖

金融业务全流程的 AI Fintech 解

决方案，构建了包括智能获客、大数

据风控、身份识别、智能投顾、智能

客服等多项核心能力， 并打造了云

帆消费金融开放平台及磐石一站式

风控平台，目前已经和 500 多家金

融机构达成了合作。

度小满金融和光大银行的合作

渊源已久。 早在 2014 年初，度小满

金融的前身百度金融就和光大银行

在电子账户业务领域开展合作，当

年 6 月，和光大银行合作推出首款

类理财保险产品 “百赚 180 天”。

此次战略合作， 将从此前支付、理

财、信贷等业务线的合作，升级为以

金融科技为核心的全业务、 全场景

的合作。

与光大银行的战略合作， 也是

继和农业银行、南京银行、天津银行

等达成战略合作后， 度小满金融又

一次和股份制大行达成的战略合

作。此前不久，度小满金融还与哈尔

滨银行达成战略合作， 并参股哈银

消费金融公司。

中央财经大学银行业研究中心

主任郭田勇教授认为， 此次度小满

与光大银行的战略合作是“金融科

技与传统金融联手创新的行业重大

事件”。“度小满金融等科技型公司

拥有大数据风控、 互联网获客等技

术优势， 而光大银行这样的股份制

大行有长期积累的强大的客户资

源、扎实的风控基础，双方合作将推

动科技创新能力与银行业务深度融

合， 为我国金融供给侧结构性改革

和创新做出新的贡献。 ”

度小满与光大银行战略合作

金融科技助力银行理财子公司
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