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 标    题：浅谈保险机构设立展业门店的可行性(1)

 作    者：常艳正

 作者单位：

 导    师：

 其他作者：

 中文摘要：

 关 键 字：展业门店 

 类    型：其他保险        来    源：中国保险报 

 正    文：

    基层声音 

  保监会下发《关于改革完善保险营销员管理体制的意见》的文件后，各保险机构把拓宽保险营销服务渠道、探讨

新的发展方式作为当前最重要的话题，并列入重要议事日程。作为一名一线从业者，笔者现就当前保险销售渠道给出

的启示和保险机构设立展业门店的可行性谈一下粗浅的看法。 

  现有保险渠道给我们的启示 

  （一）保险公司为什么挤着去银行卖保险？银行网点遍及城乡社区，人群覆盖面大，保险资源多；银行信誉好，

借力银行信誉容易赢得客户。在银行买了保险产品的客户，多数人记得在某银行做了一个理财产品；做这个理财产

品，是因为相信银行，因为银行是他信赖的场所，在这里所做的行为大可放心；至于这个理财产品是哪个保险公司

的，缴费期限、保险期限多长，到期前取出还得扣除一定费用等，大多数客户可能根本没印象或记不住。当保险公司

从银行收了那么多保费，银保业务占比大幅度提高的时候，我们需要冷静地想想以下两个问题： 

  1.如果一家银行，哪怕是最有实力的银行，今天开张明天关，换个地方再开张，老百姓敢把钱存进去吗？近年来

银行人员流动性也很大，但老百姓走进银行的店堂时仍把钱存进去，为什么？在他们心里坚守一个古老的信念——跑

得了和尚跑不了庙。银行的这个“庙”，是银行信誉的重要载体。 

  2.如果我们的保险客户不仅不清楚保险产品的基本要素，连产品是哪家公司的也不知道，保险公司的知名度、美

誉度、客户忠诚度怎么建立起来，百年基业的梦想只有画饼充饥了。所以，保险作为与银行、证券并驾齐驱的行业，

不妨建立以“庙”为基点的、属于自己的网络体系。 

  （二）保险营销员由代理制转为劳动合同制就能万事大吉吗？当下的保险销售、特别是长期寿险产品的销售，客

户多与营销员见面，对所属公司的了解大多很模糊，买什么产品，营销员的建议常起决定作用。同时，在保险机构的

培训中，常给营销员灌输这样的理念：让客户购买你的保险，最基本的是让客户认可你这个人。如果，客户购买保险

产品的决定，多由流动性很大的营销员影响的话，那么这个行业存在的误导客户、信誉缺失、营销团队频繁跳槽、人

员大进大出的现象就不能根本克服。 

  无论是代理制还是劳动合同制，营销员的薪酬与业绩挂钩是必然的。在完善营销员管理机制的同时，解决营销员

与客户建立联系的支持渠道值得探讨。如果营销员，特别是一些新开业的寿险公司，早会职场只有一处，营销员遍及

市区的东南西北，开完早会后自由选择的出去拜访，独自面对客户，那么，保险行业的信誉、保险机构的长期稳定高

效的发展都难于保证。 

  同时，保险营销员也非常需要有一个就近的“庙”，能让他们有所依靠，能缩短与客户建立信任的时间。 

  保险机构设立展业门店的可行性 

  （一）支持保险机构设立展业门店的理由 
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   1.保险资源聚集是展业门店设立的物质基础。随着城市的快速发展，市区大型居民社区和大型商业中心层出不

穷，这些场所聚集了大量的车险、意外险、家财险、养老险、医疗险等保险资源，这就为保险展业门店的设立提供了

物质基础。 

  2.人们交往和消费习惯是展业门店设立的人文基础。家庭越来越成为私密空间，走进家庭开展保险业务越来越

难；公众对流动性较大的销售人员的信任越来越低，对销售同样产品的固定场所更容易产生信任；网络信息的膨胀、

城市规模的扩大、城市交通的拥堵，人们更愿意在就近的固定场所接受服务。 

  3.保险进社区是展业门店设立的服务基础。服务大众、方便客户是保险服务的宗旨，保险进社区，展业门店是重

要的选择形式之一，会对完善社区服务起到重要作用。专业代理具有设置门店的先天优势，如果全国的2000多家代理

公司每家平均设置5家门店，那样公众接受保险服务就方便多了，保险行业服务的规范程度也将加强，保险行业的信

誉也会大幅度提高。 

  4.保费划拨方式的变革是设立展业门店的安全基础。车险见费出单、长期寿险银行划账、短期意外险电话和网上

激活、通信网络技术的硬件支持等使得展业门店展业无需经手现金，资金风险可有效控制。 

  （二）展业门店的地点选择 

  1.大型居民社区。 

  2.大型商业中心。 

  3.机动车检测站等。 

  （三）展业门店的功能 

  1.保险咨询。 

  2.办理投保单填写手续。 

   3.车险出单、卡单激活。 

  4.理赔、保全单证传递。 

  （四）政策支持建议 

  展业门店最大的问题是能取得工商登记，能名正言顺地开展宣传咨询等服务工作；而取得工商登记的前提，是有

行业监管部门的审批手续。展业门店同电话销售、网络销售一样，是对现有保险销售渠道的重要补充。鉴于展业门店

的功能，建议不把其视为分公司对待，降低设置门槛，经申报审批环节，出具行业许可，以便在工商办理有关手续。 

  期待着展业门店能成为提升保险业服务水平的有益渠道。 

 

 上一篇：建立与社区服务相结合的护理保险——从日本介护保险得到的启示

 下一篇：国外企业养老保险制度发展概况
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