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 中文摘要：

 关 键 字：自营渠道 

 类    型：其他保险        来    源：互联网 

 正    文：

    营销渠道即产品的销售路线,目前,保险产品销售渠道一般划分为六类:公司直销、个人代理、保险专业代理、银

行邮政代理、其他兼业代理、保险经纪,其中,公司直销即本文定义的自营渠道,主要包括电话销售、网络销售、营业

场所自然增长三类,后面五项则归为他营渠道。一般而言,建设自营渠道的前期投入较大,但后期如果保险公司自身管

控得力,将大大提高其产品销售能力和信息反馈;建设他营渠道先期有利于市场快速扩张,但对今后产品销售的控制能

力和信息反馈的清晰度将大大降低。 

  当前保险公司销售渠道构成分析 

  目前,银行邮政渠道销售规模在整个销售渠道中占比最大,以寿险为例,截至今年7月末,全国人寿保险公司51%的原

保费来自于此。位居其次的是个人代理,虽然个人代理也有部分是保险公司直接管理的员工,但本文重点在于分析新技

术手段下保险公司自营渠道建设,故将个人代理归于他营渠道之中。 

  保险公司营销渠道发展存在的问题 

  目前,保险公司业务发展最快的是产险中的车险和寿险中的新型人身保险产品,而这两个业务增长点均受制于兼业

代理机构,即他营渠道。 

  车险主要受制于车商,由于中国经济的增长及人们生活品质的提高,形成了较大的汽车刚性需求,虽然整体而言汽

车产能过剩,但对于消费者中意的品牌和型号,往往需要加价或排队,为此,车商多以在4S店购买保险作为优先提车的条

件。由于车商掌控了客户资源,而当前保险市场供给大于需求,众多车商均以某个时段停签某家公司的保单为要挟,向

保险公司提出苛刻的手续费和其他条件。 

  而在银行销售的主要包括两大类产品:一是带有投资性质的寿险类产品,此类产品一般是配合柜面业务进行销售;

另一类则是配套信贷管理的抵押物财产保险和贷款人意外险。事实上,大部分国内银行都是在2005年以后才开始大力

发展中间业务的,随着利率的降低和银行信贷规模受控,2007年左右代理销售投资性保险产品成为各大银行赚取中间业

务利润的重要支撑点,一段时间内,保险公司与商业银行处于一种互相依托的地位。但随着越来越多的保险公司与银行

进行业务合作,加之银行信贷政策的宽松,单就机构而言,代理销售保险产品会对存款产生挤出效应,故银行对保险公司

的手续费等提出了较高的要求,甚至有个别银行要求多家保险公司就手续费进行竞价,从而决定跟谁合作。为此,保险

公司曾想利用总对总的方式,以保险资金存管的方式,提高议价能力,但因为实际销售更多的是在支行一级的一线进行,

支行对总行提供的合作名单可以接而不用,保险公司还得对各家支行进行单独的协商,通过违规支付额外费用的方式来

获取真正的签单。 

  建立自营渠道的必要性 

  (一)降低对代理机构的依赖程度,提高议价能力,提高利润率。 

  由于当前各保险公司自营渠道薄弱,更多的是依靠他营渠道,但同时也受制于人,存在大量支付正常手续费之外还

需要套取费用进行账外支付的现象,从而既是对保险公司正常利润的侵蚀,造成部分保险公司亏损,也带来了系列违规

操作。 
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  (二)让利给最终消费者,发挥保险的社会效用。 

  保险公司作为商业主体自然追逐利润,但保险本身的价值就是可以发挥大数效应,分散社会风险,提供相关保障。

但如果中间费用太高,最终成本仍是转嫁给消费者,从而导致消费者成本增加,进而导致逆选择行为的增加,也会影响保

险行业大数效应的发挥,使得保险市场的蛋糕越来越小。 

  (三)提高行业技术力量,逐步分流个人代理人,为最终解决个人代理身份问题清除障碍。 

  保险代理人作为一种引进的保险业发展模式,对我国保险业的发展带来了巨大影响。一方面,对保险理念的深入人

心和保险业务的快速增长起到了促进作用;另一方面,门槛过低、管理过松、展业过乱,也造成了保险业发展的后续无

力,所以,改变保险业的增长方式,就需要建立一项更有活力的营销机制。而新的、更好的营销体制的建立,将会让目前

保险代理人逐步分流,从而对解决保险代理人的身份问题提供了可能,也有利于社会的稳定健康。 

  自营渠道的打造方案 

  自营渠道建设前期成本较大,但影响着保险公司长久发展,故需要加大投放,提高技术含量。目前,已有部分保险公

司在此方面做出了一些亮点,比如平安电话车险业务为平安公司抢占了市场先机,并且对公司的市场份额增加起到了明

显效果。总体而言,打造自营渠道需要从理念、管理和技术三个层面进行。 

  一是理念层面,首先需要树立集约型发展思路,通过加大对呼叫中心、在线网站等技术平台的建设投入来发展,而

不是通过大量增员的方式。随着信息技术的深入发展,80后、90后正在成为社会的主要购买力,他们适应并偏好于通过

电话、网络等方式进行消费。如果有一个效能高、人性化的信息系统,将使企业处于竞争的优势地位。 

  二是管理层面,需要建立合理的考核管理机制。由于呼叫中心、在线网站等都是基于信息平台的管理方案,考虑到

投入和管理,只可进行单中心或多中心部署,而没必要实现一个城市一个信息中心。所以,如何实现业务的流程化管理,

如何让统一的呼叫中心接受的业务和售后在客户当地落地处理,如何采取合理的考核机制以调动中心和当地公司的积

极性将是一个重要问题。从目前的情况来看,让中心充当一个统一受理平台,将业务的落地放在当地公司,并将考核成

果主要分配给当地公司的模式似乎比主要针对中心进行业务和考核,当地公司只负责售后的模式更可取。 

  三是技术层面,结合目前各个行业在产品销售方面的技术经验来看,以核心数据库为基础,以事业部的模式分别成

立电话营销和在线保险超市,将相关信息模块附加在核心系统上,建立多接口引入是比较可行的方式。对于基于其他

B2C网站(例如淘宝网)的在线保险销售,建议由保险公司提供接口规范,直接进行在线业务处理,从而保证业务系统的安

全性和后续合作的稳定性。  
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