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北京保监局新年首个接待日开启
为切实保护保险消费者的合法权益， 进一步畅

通保险消费者投诉渠道，北京保监局于2月26日安排
局长接待来访的保险消费者。 这是今年第一个局长
接待日。

负责接待的是北京保监局副局长冷煜， 接待事项
主要包括， 涉嫌侵害保险消费者合法权益的违法违规
事项，辖区内保险公司、保险中介机构及其从业人员的
保险违法违规行为， 对辖区内保险社会团体及其工作
人员的职务行为提出异议、或者反映其有关情况，提出
意见、建议的，辖区内擅自设立保险公司、保险中介机
构和保险社会团体， 或者非法经营保险业务和保险中
介业务等内容。

北京商报记者 苏长春

责任险加速融入住建工程
京城工程质量责任险试点有望扩大

·短讯·

公司连续三年累计纳税1.4亿
营销员集体纳税申报活动启动

年收入12万元以上的营销员近400
人，平均年收入32.18万元，其中收入30
万元以上占比达1/3， 达到申报标准人
数较2010年增长了60%，平均收入增长
28%，公司连续三年累计纳税额达到1.4
亿元，连续六年被评为“北京市纳税信
用A级企业”， 友邦保险北京分公司在2
月25日举行的“营销员集体纳税申报活
动”上公布了这一连串醒目且值得骄傲
的数据。

“作为一个保险人， 我们的使命是
与风险赛跑， 把保障计划带进千家万
户。今年，友邦保险连续第六年获得‘北
京市纳税信用A级企业’， 这份荣誉镌
刻了公司众多精英营销员的努力和付
出。通过此次集中纳税申报活动，我们
希望让营销员更加清晰自己的社会价
值，我们在为千家万户送去保障和爱心
的同时，也践行了作为社会公民履行纳
税的义务， 为社会做出自己应有的贡
献。” 谈及首次举行纳税集体申报活动
的意义，友邦保险北京分公司总经理郑
少玮也有些许激动。

郑少玮表示，“我们希望通过此次
活动能够让公众更加了解保险行业以
及营销员。成立12年来，友邦保险为数
千位营销员提供就业岗位，通过精英人
才的招募与培养使越来越多的营销员
成为保险行业的翘楚。三年来，友邦保
险北京分公司的精英营销员不仅在数
量上有了大幅增长，他们的收入也连续
每年近10%递增， 公司年收入过100万

元甚至200万元的营销员数量也在逐年
大幅增加，这也是这个行业能够吸引更
多优秀人才，尤其是青年才俊的主要原
因之一”。

友邦保险是首家进入北京市场的
外资寿险公司，市场份额在北京市57家
寿险公司中名列前茅，为首都市民送去
数百亿元的人身保障，每年的理赔支出
达数千万元。“12年来，友邦保险始终践
行监管部门‘守信用、担风险、重服务、
合规范’的要求，不仅得到了客户的信
任与支持，也获得了行业及媒体的一致
认可，在品牌形象、产品及服务等领域
均屡获殊荣。未来，希望我们能够带领
更多优秀的人才为北京市民送去更周
全的保障。”郑少玮说,“2013年底，友邦
保险正式宣布在中国内地推出其全新
品牌定位———‘真生活，真伙伴’，向公
众传递一个全新的品牌承诺：尽管世事
变迁，友邦保险总是以最真挚的心与客
户同步体会人生，时刻尽心为客户提供
最适合的解决方案。”

创新奠定标杆地位
培养最优秀营销员

友邦保险自1992年将“保险营销员
制度”引入中国内地，不仅培育了中国
第一代专业保险营销员，更在亚洲其他
市场取得了巨大成功的营销方式，将现
代商业保险的理念和制度植入中国市
场，这一模式迅速为各大中外资保险公
司争相采用，同时奠定了友邦保险在专
业营销员队伍建立和培养上的业界标
杆地位。

2011年，友邦保险率先推出“营销

员2.0（Agency 2.0）”计划 ，再次引领了
保险行业营销员渠道的变革和发展。这
一综合性的变革计划旨在造就一支职
业品行好、专业素质高、可持续发展的
保险营销队伍。与此同时，友邦保险鼓
励并积极提拔优秀营销员参与全球认
可的高端寿险组织MDRT百万圆桌会
议（全球寿险精英的盛会），与全球最优
秀的寿险同行进行切磋交流，为进一步
打开营销员未来发展的视野提供更好
的平台。 营销员2.0项目以及MDRT精
英营销员计划的成功推行，使“友邦保
险营销员”成为市场上当之无愧的信赖
品牌。

2013年，友邦保险继续打造卓越营
销员队伍，革新营销员招募制度———推
出以 iPad为终端的一站式销售管理平
台 ， 提 升 业 务 及 服 务 效 率 ； 通 过
MDRT、ChFP、SAV、SUP等 实 用 心 理
学课程、引进LIMRA、GAMA等国际专
业管理培训系列课程,明确每位营销员
的发展目标， 细分化管理营销员团队；
通过推进世界公认的专业评价体系，将
营销员渠道打造成一个专业强、形象佳
的金融职业平台。在推进营销产能的同
时， 持续加强多元化保障类产品的销
售，在提升业绩的同时，切实保障客户
需求。

星生代人才计划
自主创业 成就未来

提及精英营销员招募，郑少玮介绍，
“保险营销是一个成功吸引成功的过程，
友邦保险的营销员招募是一个良性的循
环过程， 我们把持续提升营销员队伍的

专业化、 职业化和信息化水平作为培训
根本， 多年来的努力已经使友邦营销员
的专业水准成为保险行业的标杆”。

2014年，友邦保险投入巨大资金以
及人力，全新启动了“星生代人才计划”
（Generation Young）， 旨在为更多年轻
人提供就业岗位，成就梦想。友邦保险
为年轻人提供的不仅是一份工作，更是
一个实现自我价值的舞台，帮助年轻人
规划未来，友邦保险也成为了有梦想的
年轻人最理想的栖息地。

从目前年轻一代的就业趋势来看，
年轻人对工作的要求有着与众不同的
价值观，还有着超乎寻常的野心。友邦
保险启动的“星生代人才计划”就是要
鼓励年轻人大声说出自己对事业的真
梦想。“何必在别人的剧情里跑龙套，我
是导演， 也是主角！”“她们都想加入豪
门, 而我要事业的豪门。”这些看似“任
性”、“天真”的择业条件，在友邦保险都
能找到合适的答案。

“星生代人才计划” 旨在招募年龄
在22-28周岁， 大学专科以上学历，在
北京工作一年以上（大学专科学历的工
作年限需三年以上）的年轻人，公司将
提供12天的体验培训以及12个月的系
统培训， 期间公司会提供高额特别奖
金和丰厚的财务支持。 针对本次人才
计划， 公司也会配备 iPad网络互动课
堂 ，实现跨地域实时授课 ，快速便捷 ，
课程系统包括自我学习平台、 卓越营
销学院互动培训中心、营销员培训管理
系统。在丰富培训课程的同时，公司还
为“星生代”们组织了专属俱乐部，定期
举办联谊活动，交流成长历程中的珍贵
点滴。

“ 楼 倒 倒 ”、 “ 楼 脆
脆”、“楼敲敲”甚至是“楼
薄薄” 等不合格违法建筑
引发的事故在各地曾接连
发生， 而引工程质量责任
保险机制， 加强保险在事
前和施工全过程的监控 ，
受到了各方的重视。北京
商报记者昨日从相关人
士处获悉，今年内北京地
区有望全面推广工程质
量责任险试点。

“今年1月， 北京市住
房和城乡建设委员会印发
了 《2014年工程质量管理
工作要点》，提出继续推进
《北京市建设工程质量管
理条例》 实施工作。 基于
此， 今年内工程质量责任
险在首都的试点有望大力
推广。”昨日，一位知情人
士向北京商报记者透露。

据悉， 工程质量责任
保险是国际通行的建筑工
程风险管理方式， 由保险
公司介入， 为建筑工程出
现的主体结构开裂或渗漏
等质量问题提供风险保障。

由于是责任保险 ，此
险种的投保人一般为开
发商，业主在购买住房同

时，可以获得一张证明开
发商已投保质量保险的
凭证。今后一旦房屋质量
出现问题，保险公司会先
行支付赔付金 ， 再向设
计、勘察、施工、质量检查
控制机构等相关责任人
进行追偿。

事实上，早在2007年，
北京地区就已经在常营经
适房项目进行工程质量责
任险试点。 由人保财险北
京分公司为首开集团、住
总开发、建工集团、金隅嘉
业四家开发企业提供工程
质量保险保障。

对此， 北京市金融局
相关负责人曾解释， 此次

推行的工程质量责任险借
鉴国外和北京试点的成功
经验， 结合北京建筑市场
实际情况制定相关方案。
保险公司将作为第三方参
与工程风险管理， 全程强
化质量监控， 使保障房的
质量更有保障。

而相关人士也向北京
商报记者分析表示，首先，
工程质量责任险的公益性
强， 保障的是处于弱势的
广大业主的利益； 且可以
消除建筑商财务保障低而
带来的风险。与此同时，还
可以大力提升开发商的品
牌形象， 提高消费者的购
买信心。

此外， 该人士还补充
道，通过这一责任保险最重
要的是可以对建筑质量全
程管理， 保险公司和工程
质量检查机构将参与建筑
施工全过程， 建筑工程质
量保险根据开发商、 施工
单位的资质、 历史记录等
实行浮动费率， 促进开发
商、 施工单位提高施工工
艺和水平，实现优胜劣汰。

值得一提的是， 工程
质量责任险的探索还得到
了开发商的支持。 因为商
品房质量问题及由此引发
的与业主的纠纷， 一直不
能得到很好的解决， 这令
开发商非常头疼。

在风险防范问题上 ，
目前推出了工程质量责任
险的长安责任险相关负责
人表示， 房屋建筑工程质
量责任险的保险金额相对
较高，加上是新险种，在行
业内缺少承保数据。 为了
能更好地履行保险责任、
服务好客户， 保险公司应
依托国际再保市场的力
量，将风险分摊。

北京商报记者 陈婷婷

友邦保险连续六年被评为北京市纳税信用A级企业

一位精算师在接受北京商报记者采访时指出，一
款保险功能较弱的万能险对资本的消耗将更为严重，
若最终有１０万元进入万能险账户，保险公司要提取与
保单账户价值等额的账户保证金，还要按照４%的比例
提取责任准备金，此外，还要按０.３%提取风险保额，所
以公司大约要提取10.43万元，由此可见，这类高现金
价值的保险产品对资本的要求可见一斑。

不难发现，保险公司要想持续发行高现金价值保
险产品，必须长期使偿付能力保持在１５０%以上，这就
需要保险公司加强自身盈利能力或者通过不断增资
来完成。

业内人士表示，伴随着去年不少公司保险规模的
扩大，其偿付能力将进一步下降，而部分公司去年在
发展这类业务时步子迈得过大，保费占比过高，预计
《通知》 下发后可能会有三成保险公司的业务受到影
响，凭借网销和银保销售高现金价值的理财型保险公
司受到的冲击会更大一些。

（上接E1版）

在上海闵行区“楼倒倒”事件中，一在建楼盘楼体倒塌。


