
丰富产品满足不同需求，良好平台吸引优秀人才加盟

平安人寿 做您人生的理财规划师

在我们身边，有这
样一群人：他们没有显
赫的家世、漂亮的文
凭，甚至常常被人误解
和怀疑，但他们有执著
的精神、坚韧的性格和
专业的能力。他们为
无数老百姓“保护资
产、规划未来”，并为自
己奋斗的行业创造了
数百亿元的财富。他
们就是保险代理人。

随着生活品质的
提高，各种金融产品已
走进我们的生活，掌握
各类金融产品知识的
综合金融人才越来越

“被”需求。日前，平安
人寿河南分公司面向
全 省 选 拔 优 秀 代 理
人。如果您想获得更
专业的综合金融体验
师培训，或许平安人寿
可以助您一臂之力。

记者 倪子 刘卫清
通讯员 张翠

“虽然我不是慈善家，然而，我帮助人
们处理财务问题，使他们不需依赖救济。

虽然我不是政治家，然而，我为众多
家庭提供的生活保障，是社会安定的
基石。

虽然我不是教育家，然而，我可以让
失学的儿童享有平等的成长机会。

虽然我不是小说家，然而，我可以让
宿命的悲剧不可思议地以喜剧收场。

虽然我不是音乐家，然而，我可以为
千百对夫妻的晚年谱出最美的交响曲。”

一首真情流露的诗歌，将保险规划师
的形象和作用描写得淋漓尽致。或许有

人会问，保险业务员真的有那么大的作
用吗？

目前，平安人寿河南分公司面向全省
开门纳贤，在他们看来，保险规划师并不
是简单意义上的“保险推销员”，而是老百
姓未来的家庭财务顾问。“随着国家金融
管理政策的发展，百姓对金融投资理念的
成熟，以往保障型保险商品，将逐渐被保
险、证券、基金、储蓄等各种金融产品加以
综合处置的组合投资所取代，能够为投资
者提供理财规划师型的寿险营销专业人
员将会大受欢迎。”平安人寿河南分公司
相关负责人说道。

未来的家庭财务顾问
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作为中国第一家股份制保险企业，至
今已发展成为融保险、银行、投资等金融
业务为一体的整合、紧密、多元的综合金
融服务集团，中国平安拥有约 48.9 万名
寿险销售人员及 15 万余名正式雇员，各
级各类分支机构及营销服务部门超过
4400个。

尽管销售队伍非常庞大，但平安人寿
在选拔人才方面非常谨慎。“经过严格筛
选后，公司还要通过性格测试、面谈等
程序进行考核，合格者才能够得到更
多的培训和实做机会。”该负责人说，
专业的保险规划师能为消费者提供最
合适自己的保险产品，能让生活变得

更简单。
据悉，中国平安人寿首开国内个人寿

险营销之先河，目前拥有个险、银保、电
销等三大销售渠道，产品体系清晰完整，
涵盖从传统的储蓄型、保障型产品，到非
传统的分红型、投资型产品，为客户提供

“一个账户、多个产品、一站式服务”，与
客户充分分享中国平安综合金融优势。
中国平安人寿还引进多名海内外资深保
险专家进入管理高层，实现了将国际管
理经验和本土实际情况的有机契合，保
持和增强了在销售（包括E行销）、精算、
产品、品牌、培训、后援及 IT等诸多领域的
优势地位。

定向培养优秀代理人
“这次招聘面向整个河南省，

一旦取得培训资格，我们将为大
家提供更加专业的金融体验式培
训，包括综合金融理财知识培训、
行销管理专业技能培训、配套专
属训练工具，以及享受丰厚的训
练津贴、完善的福利保障体系。
表现优秀者，还能获得外出旅游
的机会。”

据该负责人介绍，平安人寿
河南分公司连续多年良好地完成
了各项业务指标，业务规模和市
场份额快速提升，在保费规模、
业务品质、管理平台、人力发展
等各个方面都保持着健康、稳
健、持续的发展方向，2011 年仅
平安人寿个险渠道新单累计保
费完成 11.5 亿，同比增长 19.9%，
市场份额 16.2%，排名市场第二
位。郑州个险新单累计完成 5.6
亿，市场份额 41.7%，稳居市场第
一，领先第二名 24.6个百分点。

“打造以客户为中心的标准
化服务，进一步提升客户服务的
综合水平，这是平安人寿河南分
公司坚持不懈的追求。希望更多
有志之士加入我们，让更多客户
分享中国平安的综合金融优势。”
该负责人说道。

专业让生活更简单
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