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到银行存款的人同样需要保障， 然而保险公司盯上的却只是储户的存款，淡
化其风险保障，更有甚者对保障避之不谈，使得行业内一直提倡的加强保障、调整
产品结构在银保变成了一句口号。一份保险同业最新数据显示，为了追求收入规
模，银保渠道仍以趸缴理财型保险为主，距离保障本质越来越远。北京商报记者从
银保渠道获悉，目前行业内各家公司都在备战“开门红”竞赛，及再遇央行降息，理
财型保险将再掀销售热潮。

血拼理财
银保背向“保障”渐行渐远

前10月银保增15%
尽管保险业正在倡导业务结构调

整，加强保障型、储蓄型 、期缴型产品的
开发和销售， 但在银保渠道实操层面产
品结构调整难以凑效。 由于各家公司策
划不同、所推险种各异，导致收入增长表
现不一。

银保统计数据显示，今年前10月银保
新单保费收入4370亿元，同比增长15.1%，
尽管低于人身险保费收入19.4%的平均增
幅， 但有一些险企的表现还是较为抢眼。
新公司复星保德信人寿力拔头筹，实现同
比增长超过400倍， 利安人寿增长超过3
倍，华夏人寿、前海人寿、百年人寿、人保
健康等中小险企的银保新业务发展势头
也较猛，同比增长均超一倍。大公司平安
人寿、新华保险、泰康人寿增幅居于30%-
50%，而国寿、太保因为产品结构调整，银
保新单规模保费均出现了下滑，下滑幅度
分别为9.8%和31.7%。

从新单规模保费收入来看， 险企的
银保渠道收入明显出现了分化。 除了国
寿、太保外，华泰人寿、民生人寿、中英人
寿银保新单收入都出现了负增长， 同比
增幅分别为了85.3%、77.6%、50.9%。银保

渠道保费收入放缓与银保新规不无关
系，因为新规对购买人群进行了细化，对
销售流程进一步规范， 以及此前设定的
银保网点不能代销超过三家险企产品的
限制正在发挥作用。

以统计数据来看，国寿新单保费已连
续多月出现环比下滑，但这不能动摇其稳
坐冠军的交椅。前10月国寿在银保渠道的
新保单保费达到669.7亿元，位居第一，华
夏人寿、人保寿险和富德生命人寿紧随其
后，保费收入分别为558.6亿元、453.3亿元
和437.2亿元。

合众利安华夏最激进
无论银保收入表现如何，都无法掩盖

这一渠道保险产品偏离保障本质的现实。
“现在银行卖保险不如以前那么主动介
绍，但产品形态与银行理财产品几乎没有
太大的区别。”一位银行人士介绍，每一款
保险产品都重点宣传收益高、收入稳健等
看点。北京商报记者走访多家银行，关于
保险产品的宣传资料不如以前多，但所销
售的产品均为万能险和分红险，而缴费方
式最长5年期，而趸缴产品更为常见，而趸
缴产品的理财功能则更强。

银保同业数据显示，前10月银保期缴

型产品保费收入 337亿元 ， 同比增长
11.3%，明显慢于银保整体发展速度，且期
缴保费占比不足一成。这就意味着，趸缴
产品的保费收入发展势头较猛，产品结构
调整步履缓慢。

据了解，此前保险业一直在积极推进
产品结构调整，发展5年期、10年期缴费的
产品，然而这类产品市场份额在总保费中
的占比显得微不足道。今年初实施的《关
于进一步规范商业银行代理保险销售行
为通知》，在规范销售行为的同时，并没有
提及对趸缴产品销售占比进行限制，只提
及 “趸缴保费超过投保人家庭年收入的4
倍” 需要取得投保人签名的投保声明，以
防止销售误导产生。监管的模糊态度则助
长了理财型保险的增长势头。

北京商报记者统计发现，今年前10月
趸缴产品新单规模保费收入占比高达
90%，有的公司银保收入几乎全部来源于
趸缴产品，也就是说理财型保险占据了整
个银保渠道。例如，华夏人寿、合众人寿、
利安人寿的银保保费收入分别为558.6亿
元、110.6亿元、52.5亿元，而期缴保费仅为
8286万元、4005万元和5121万元， 也就是
说趸缴产品占比接近100%。 在计的43家
公司中， 仅有3家合资公司趸缴产品占比

低于五成，包括中英人寿为26.6%、友邦保
险为35.2%、中荷人寿为46.4%。

趸缴加大投资压力
“目前 ，保险行业有一种观念 ，就是

保险公司在追求规模化发展 ，认为只要
有了规模 ，就提升了行业地位 ，才具有
话语权 。” 一位保险专家如是指出 ，在
这种情况下 ， 各家公司在规模理念的
支持下 ，拼趸缴产品成为必然 。该专家
指出 ，不只是市场主体有这种思想 ，包
括监管部门也同样认为 ， 目前保险业
的盘子太小 ， 试图通过快速发展来提
升保险业在金融市场的排位 ， 因此一
方面提倡加强保险的保障功能 ， 另一
方面也鼓励将保险发挥财富管理 、保
值增值的理财功能 。

正因为有了规模理念在作祟，就有了
能迅速上规模的趸缴理财型保险产品的
热销。“保障型产品收入来得慢，而期缴型
理财产品分年收费对于全年经营压力的
缓解也不明显，惟有趸缴产品成为实现全
年目标的最好工具。” 一位银保负责人如
是解释，每年初公司都会分渠道下达经营
任务，面临的压力非常大，这是全行业的
一个普遍现象。 （下转E2版）

前10月部分保险公司银保统计一览
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99.02%

“京鼎杯”
第二届保险业年度
评选启动

“放开前端，管好后端”已成为保险监管的总体原则，在此背景下，偿付能力监管日趋完善，保险公司风险
把控能力不断提高，而前端的保险市场舞台更加开放，传统人身险费率改革已落地，理财型保险与车险费率
制度呼之欲出，保险新“国十条”更为行业发展进行了顶层设计，一项项支持行业发展的新政成为市场发展的
原动力。保险公司在管理、创新、服务、公益等各个领域逐渐形成百家齐放的格局，2014年谁又能独树一帜？
“京鼎杯”第二届保险业年度评选已经起航，哪家机构能够问鼎值得期待。 （相关内容详见E2版）


