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保险周刊

中意人寿北京分公司银保通专用保险合同册
遗失声明
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汇丰人寿叫停个险营销 友邦保险改善营销员待遇

保险营销员待遇冰火两重天
庞大的营销员团队对国内保险

业快速发展功不可没，但高脱落、低
待遇、频扰民、缺服务等也成为社会
关注的焦点。因此，保险行业不断寻
求营销体制的创新改革。 然而在创
新过程中营销员待遇却出现分化，
多家保险公司几乎在同一时间对营
销员的制度做出新的调整。

近日， 汇丰人寿叫停了中国地
区的个人营销；恰好这一时间节点，
率先引入国内个人营销制度的友邦
保险却在上海再次发力， 推动营销
员完善服务、提高工作效率；而同样
为合资公司的新光海航人寿借鉴台
湾地区的经验，培养出了首批“员工
制”营销精英。

汇丰人寿
关闭中国区个险业务

3月20日， 汇丰人寿突然宣布关闭在
中国内地的个人营销渠道，公司称将重点
发展银保业务。这项通知也令汇丰人寿个
险营销员有些措手不及。汇丰人寿对此项
决定发布声明称，汇丰人寿将继续在中国
内地发展人寿保险业务，重点将与汇丰银
行、恒生银行及交通银行等战略合作银行
合作。此次关闭个人营销渠道，不会对个
人营销渠道的现有客户产生影响；个人营
销渠道客户的保单将继续保持有效，汇丰
人寿将继续为现有的个人营销渠道客户
提供服务，只是不再受理个人营销渠道的
新客户业务。

对于汇丰人寿采取此举的原因，分析
人士认为，关闭个险业务主要还是为了降
低运营成本， 毕竟代理人渠道成本很高，
而且对其业务的贡献度也比较有限；从公
司去年的经营数据也可印证这一点，汇丰
人寿去年在中国内地的保费收入达5.29
亿元， 其中92%的新单业绩来自银保业
务。在他看来，该做法对汇丰人寿发展来
讲并不见得是坏事，所谓术业有专攻也正
是这个道理。此前，汇丰人寿开展的保险
业务以银保最知名。不过，此次汇丰人寿
颇令市场意外的举动，也暴露出国内保全
公司发展个人营销模式的曲折。

普华永道今年发布的第六次《外资保
险公司在中国》调查报告指出，代理人渠
道对外资保险已失去吸引力，人寿保险业
正经历其分配渠道中的重要重组，去年有
超过半数受访者相信通过银行渠道发行

保险业务将是大势所趋。汇丰人寿砍掉个
险业务与报告预测的趋势可谓不谋而合。
北京商报记者还了解到，汇丰人寿自去年
下半年就开始采取整合部门、 精减人员，
主要为了进一步顺应汇丰集团节省成本、
专注利润为导向的战略。

对于汇丰叫停个人营销业务，固有的
营销员如何处置成为一个难题。 据悉，汇
丰人寿上百位个险营销员及部分员工难
以接受这一现实，欲向公司讨说法。此消
息一出， 中德安联人寿随即也发布公告
称，愿意为汇丰人寿所有的个险营销员提
供相对应的工作岗位和发展机会。

友邦保险
加码打造专业精英营销队伍
友邦保险1992年将代理人制度引进

中国市场，20年来我国保险业的迅速发展
与该体制的引入密不可分，营销员渠道也
成为带动友邦保险中国业务增长的核心
渠道。 去年我国寿险行业进入深入调整
期，业务增速降至个位数，在这种背景下，
友邦中国去年的业务仍比较突出，其年化

新保费达到2.15亿美元；新业务价值同比
增长22%达到1.24亿美元。据悉，友邦中国
去年新业务价值方面，90%的增长来自于
个险代理人渠道；在保费增长方面，个险
代理人渠道贡献率比例约为80%。

友邦中国首席执行官蔡强近日在上
海召开的业绩发布会上指出，银保、电销
渠道投入产出快，相比之下，代理人渠道
的建立投入较大，且需要长期发展。营销
员体制本身并没有问题，因为保险产品十
分复杂， 销售过程中需要面对面的交流，
但粗放的发展方式难以持续，因此需要培
养一支职业化、标准化、专业化、信息化的
营销员队伍。

友邦中国近年来深入进行营销员体
制改革，欲将代理人培养成专业的投资理
财队伍，在具体举措方面，友邦中国提高
了营销员素质。 除了提高准入门槛外，还
加大了培训力度，率先提倡解决代理人的
职业化问题，并推出系列激励机制增强代
理人的待遇及归属感。

蔡强认为，代理人渠道要做到成本适
中，就必须提高产能，为了提高代理人工

作效率，友邦中国近日还推出一站式互动
销售系统平台 （AIA Touch 2.0），通过载
有AIA Touch 2.0的iPad，即可协商制定产
品方案，并据此填写投保申请书、客户健
康状况，开设账号、签署保单、即时付款、
直接提交录入公司后台系统，整个投保流
程可在20分钟内完成。

友邦中国首席业务执行官方志男向
北京商报记者介绍，通过该平台不仅大大
缩短了培训时间，提高了代理人的营销效
率，更重要的是有助于公司有针对性地进
行培训，从而全面提高代理人产能。通过
电子化操作记录的反馈，该平台系统今后
可将代理人展业过程中存在的各种问题
进行汇总， 从而使后期培训更加有效，帮
助公司培训打造精英营销队伍。

新光海航
首批员工制营销员培训完成
北京商报记者近日获悉， 新光海航

今年年初推出的 “猎豹个险精英干部培
养计划 ”正式完成培训，来自北京、陕西
等地的19名“员工制”营销员即将展业。

与大部分公司不同的是，新光海航人
寿此次培养计划对象并不是公司在职的
优秀营销员， 而是以具有竞争力的薪资待
遇从社会上招聘人才，其中一部分人在培训
前甚至对保险行业了解很少； 受聘的营销
员直接与公司签订正式劳动合同， 享受正
式员工薪资待遇、法定假期和福利保障等。

本次培训计划为保险营销员管理体
制改革迈出试水第一步，接着还将后期辅
导及训练， 公司对此项目将投入超过300
万元。目前公司只培育了第一批，若达到
预期效果，公司还将培育更多批次。新光
海航人寿培训部副总经理孔德邻介绍称，
培训围绕保险行业发展、企业文化、营销
理念、专业化销售流程和技能、金融理财
知识、法务合规等内容，同时还将穿插红
酒品鉴、高尔夫训练、艺术品鉴赏等高端
社交知识，从而塑造素质高、精致化的保
险营销人员，也为新光海航人寿的发展储
备人才和个险营销管理干部梯队。在改革
创新方面，新光海航人寿率先试水营销员
员工制，将备受市场关注。

事实上，目前其他公司也在改革方面
有了一些动作，建信人寿从去年年末开始
筹建营销员合约模式，首先全部采用代理
合同，然后对通过业务等方面综合考核的
优秀营销主管，采用代理制与一小时合同
制混合的用工体制， 公司提供五险一金，
试图通过双轨制逐渐转变代理人的尴尬
身份。 北京商报记者 刘伟

保险营销员人数统计

保险营销员管理体制关系不顺、管理粗放、队伍不稳、素质不高等问题突
出，成为保险营销队伍发展中遇到的主要矛盾和问题。

2010年9月，保监会发布《关于改革完善保险营销员管理体制的意见》，要逐
步转变人力和规模考核导向的利益分配机制，改善保险营销员的收入水平和福
利待遇，提高保险营销员的职业归属感和公司认同感，促进保险营销队伍稳定
发展。

时隔两年，也就是2012年9月，保监会再发《关于坚定不移推进保险营销员管
理体制改革的意见》，提出保险公司应当逐步理顺与营销员的法律关系，为营销
员提供劳动者基本的法律身份、薪酬待遇和社会保障。

保监会力推营销员管理体制创新
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