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 中文摘要：

 关 键 字：省级保险公司 银保业务 可行性分析

 类    型：其他保险        来    源：中国保险报 

 正    文：

  现行银保产品的销售，主要是通过保险公司各市、县分支机构，直接面向同级银行及银行网点进行公关协调，利

用银行各个网点和柜员，对储户进行宣传销售。省级以上的保险公司，一般不会介入具体的销售过程。 

  按照保险监管部门的要求，总、省一级保险公司与各银行全面签署意向性合作协议，明确代理险种、手续费标

准、年度目标等。关键是，总、省协议中对各家保险公司都原则同意准入。真正能够决定保险公司业务份额、规模和

结构的，是具体承担销售任务、实施销售行为的市级银行。因此，银保业务的工作和公关重点，就是市级银行包括县

区支行和分理处、营业网点，承担这个公关重任的，当然也是市级保险公司。 

  通常情况是，年初，各省级保险公司会向各市公司下达银保业务的销售计划，鼓励、要求市公司加大对市行的公

关力度，以确保本公司在银行的业务份额。各市行也会定期召集各家市公司，要求各家公司提供配套措施、培训计

划、奖励办法等。哪家公司条件优惠，就容易得到银行重点倾斜。在市公司与市行沟通的前提下，市公司下属的区县

公司、银保销售人员与银行的区县支行、分理处进行对接促销，部分公司还会向银行网点派驻客户经理，辅导和协助

柜员销售，或直接在银行网点进行展业。 

  也就是说，现行的银保业务经营特点是，省一级拿政策，市一级具体操作。这样，发展银保业务的压力和责任，

就全落在市公司身上，风险点也集中在市级机构上。 

  现行银保业务经营模式的利与弊 

  现行银保经营模式的好处在于，促使市、县保险公司银保销售人员与各家银行分、支行、分理处、营业点、柜员

产生大量、频繁的沟通、交往和互动。这种多层次、高密度、无缝对接的模式，能在一定时期内有效提高柜员销售银

保产品的意愿和能力，培养银行网点销售保险产品的习惯，遇到实际问题，通常也能得到快速妥善处理，因此，在银

保业务开办成长阶段，会起到十分积极的推动作用。银保业务能取得今日的辉煌，此种经营模式功不可没。 

  不利之处有以下几点： 

  第一，由于市行对各家保险公司的银保业务经营状况有着绝对主导权，他们自然会充分利用这一优势争取更多利

益。失去了话语权的各公司，为了完成任务和保持份额，不得不接受银行方面提出的各种条件。于是，超标手续费、

账外奖励等，就成为屡禁不止的痼疾，形成潜在的法律风险。 

  第二，保险监管机构目前大多只设在省一级，对市级银保业务的监管，靠行业协会自律和协助监管，不能做到及

时有效。这就让个别公司产生侥幸心理，总觉得保监局人手有限，不一定会查到自己，有些省公司也会授意或暗示市

公司进行一些出格的公关动作，有意走政策边缘，进行违规经营，形成监管风险。 

  第三，面对高额奖励的诱惑和指标考核压力，某些银行柜员和客户经理，为了完成任务和多获奖励，有时不能如

实向客户宣传介绍银保产品，甚至用误导手段诱使客户购买银保产品。这些行为，时常引发客户投诉，遭到媒体曝

光，造成不良影响，带来了一定的社会风险。 

  第四，由于银保业务对保险公司的队伍素质、基础管理、社会美誉度等要求并不高，某些公司为了在短时间内做
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大规模，取得一定的市场地位，不是在苦练内功上下工夫，而是善走捷径，从总公司到市公司，把发展的重点放在银

保业务上，短期内虽然获得了较高的银保保费收入，却无法解决此类公司销售人员匮乏、基础管理差、内含价值低、

可持续发展能力弱的通病。部分公司这种忽视基础管理、急功近利的经营思想，十分不利于整个寿险行业长期健康发

展。 

  可见，银保业务在取得巨大成绩的同时，也正在快速积累各类风险，如不及早采取对应措施，一旦风险爆发，后

果不堪设想。 

  银保业务应由省级公司集中经营 

  如何充分发挥银保业务的既有优势，又能有效防范可能出现的风险？建议监管部门取消市公司经营银行业务的办

理权，交由省级公司集中经营。 

  具体做法是，由省级公司与省级银行签订代理协议，直接经营银保业务，与省级银行进行业务往来、费用结算

等，不再给市公司下达或变相下达银行代理业务任务，不再对下属市公司考核银保业务，不得借助市公司对当地银行

进行公关游说，更不得通过市级以下公司向当地银行输送利益，以图影响银行代理行为。市公司在财务支出方面，不

得发生任何与银行有关的手续费、公关费用、教育培训费用等，财务报表也不得再有与银行代理业务有关的一切数

据。 

  各省级银行按照和保险公司签订的协议，对银保业务的销售管理，比照储蓄产品和其他理财产品销售的模式进行

管理和考核。结合本行银保业务经营计划，制定年度总体任务、各家公司份额、序时进度及有关的考核办法，然后直

接向所辖市行下达。制定有利于调动基层人员销售银保产品的积极性的奖励政策，统一核算并及时将费用下划。省行

与省级公司直接进行费用、业务等结算，完全封死基层银行与基层保险公司的业务往来管道，有效避免过去基层银行

以代理份额为要挟，向当地公司索取更多利益的行为。同时，完全由银行自主经营银保业务后，保险公司工作人员不

得再进入银行营业网点进行任何形式的促销和展业活动。 
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