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更正通知

保险汇编第315期中“【太保人寿首4月收入减2.4%】”信息有误，现更正如下：

【太平人寿首4月收入减2.4%】
　　中保国际(0966)公告，今年截至4月底，旗下太平人寿保险首4个月之未经审核累计保费收入为43.65亿元(人民币，下同)，较去年同期收入44.74亿元下跌2.4%。其中4月份，太平人寿的保费收入为9.98亿元，比3月份的15.90亿元下跌37.23%，但比较去年4月份8.69亿元的保费收入上升14.84%。
　　香港文汇报2007/05/21
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战略性分析

【平衡保险天平上的中介砝码】
　　保险供需犹如天平之道，掌握其平衡法则，保险业的和谐发展即成自然。天平之上，砝码众多，其中，中介机构是越来越引人注目的一个，它的份量与偏倚，对稳定保险天平起着举足轻重的作用。从整体上看，我国保险中介市场的发展是健康的，但也暴露出一些问题。一如角色错位，包括兼业保险代理人与保险公司内部营销人员的角色错位；二如管理缺位，具体表现在管理布局不合理、发展不平衡、法规不健全、制度不完善等。以上问题经常会使中介这个砝码在保险天平上游移不定、扰乱和谐。促使中介砝码与保险天平达成和谐，须对其成色、份量做不断调整：
一、调整保险中介市场的发展布局。
首先，在现有的保险中介组织的基础上，完善保险中介市场结构，达到三个平衡：第一，外部平衡，即保险中介机构与保险公司的平衡；第二，内部平衡，即保险代理人、保险经纪人、保险公估人三大保险中介机构及其人员数量的平衡；第三，地区平衡，即根据保险市场发展的需要，在不同地区保险市场发展的需要，增加或减少于该地区市场相适应的保险中介机构。其次，是将目前业已存在的分散的单个保险中介机构，进行分门别类的专业组合，使之发挥整体优势。
二、提高中介人员的整体素质。
首先要重视管理人员的选拔和任用；其次要建立和发挥从业人员的专业化优势；再次要树立正确的用人观念；最后就是要重视诚信建设。诚信是保险中介的立足之本，是保险中介的生命线。第一，要建立起失信行为的发现和惩戒机制，完善从业人员黑名单制度，严格市场退出机制。第二，加快保险信息化建设，加强保险中介信息披露，定期公布违规信息，进一步提高保险中介市场的透明度。第三，加强保险中介从业人员诚信教育与职业道德建设，加强岗前培训和继续教育，不断提升保险中介从业人员素质。第四，加强舆论导向和舆论监督，主动借助新闻媒体揭露中介的不诚信行为。第五，要建立独立的第三方评价体系，引导和支持对保险中介机构开展评级，促使保险中介机构注重社会形象。
　　三、加强中介市场的创新力度。保险中介市场的创新主要是业务创新、服务创新和技术创新。其中技术创新尤为关键。在保险市场、保险中介市场已经成为科技化的今天，技术力量和技术水平已经成为了决定保险公司和保险中介机构市场竞争力的关键。保险中介领域的技术创新内容广泛，包括：管理技术、包装技术、营销技术等，所有这些技术的变化都会推动技术的创新，所有的技术创新又会继续推动保险市场日趋接近供需的平衡点。
最终结论：
目前中国保险中介市场存在着良莠不齐的混乱场面，需要对其进行大力调整，使其能够更加健康地向前发展，如此才能积极迅速地推动中国保险市场的向有发展。
返回目录
环境信息

〖政策动态〗

【保监会将提交农业保险条例草案】
　　农业保险无法可依的局面有望结束。保监会已就《农业保险条例》草案多次征求意见，并将根据各方面意见修改完善草案，尽快提交国务院。保监会日前召开政策性农业保险条例立法研讨会。国务院法制办、中农办、国家发改委、财政部、农业部、民政部等立法成员单位，在立法的必要性、经营主体、经营模式、风险分散方式以及监管协调机制的架构等方面，认识逐渐趋于一致。农业保险是解决“三农”问题的重要手段，但我国农业保险至今仍未建立统一的农业保险法规体系，除《保险法》、《农业法》有原则性规定外，基本处于无法可依的局面。由于缺乏长效机制推动和保障，各地做法不一，程度不同，极不利于农业保险的规范发展。今年1月，《农业保险条例》被列入国务院2007年立法计划，由保监会负责起草。农业保险条例立法工作启动以来，保监会建立了由中农办、国务院法制办、国家发改委、财政部、农业部、民政部、人民银行共同参与的立法工作机制，并就条例草案在行业内广泛征求了意见。
　　中国证券报2007/05/29

返回目录
【中央财政政策性农险试点启动】
　　参与今年中央财政政策性农业保险保费补贴试点的3家保险公司――中国人民财产保险股份有限公司、中华联合保险控股股份有限公司和安华农业保险股份有限公司28日在京共同与中国再保险集团公司签订了《政策性农业再保险框架协议》。该协议主要为今年享受中央财政农险保费补贴的6个省区的主要粮食作物保险做出初步再保险安排。是建立健全农业再保险和巨灾风险转移分摊机制、利用市场手段化解农业巨灾风险的重要体现，是大力推动政策性农业保险发展的重要战略步骤。为解决农险发展中的困难，今年4月，中央财政首次决定先拿出10亿元在吉林、内蒙古、新疆、江苏、四川和湖南6个省区进行政策性农险保费补贴试点。此次，3家试点公司积极与国内最大再保险商――中国再保险集团公司合作，建立了赔付率超赔分保机制，确保政策性农险试点的稳步推进。当农险赔付率超过100%时，中国再保险集团公司将按一定比例分担赔款，并进一步在全球市场分散巨灾风险。保监会副主席周延礼表示，此次协议的签署，是我国向建立政策性农业保险再保险支持体系和巨灾风险转移分摊机制迈出的第一步。下一步，保监会将积极协调有关部委，探索建立更高层面的巨灾风险准备金和通过资产证券化等非传统风险转移方式分散农业巨灾风险的新途径。
　　新华社2007/05/29
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【吴定富：今后须防范化解保险业风险隐患】
　　中国保监会主席吴定富近日在人民日报上撰文指出，当前和今后一个时期，着力解决市场秩序和行业诚信的突出问题，防范化解保险业存在的风险隐患，切实加强监管体系建设，提高监管能力和水平，促进中国保险业综合实力、竞争能力和抗风险能力不断增强。吴定富指出，当前和今后一个时期，保险监管工作的基本思路是：认真贯彻落实全国金融工作会议部署和《国务院关于保险业改革发展的若干意见》，坚持“速度、效益、诚信、规范”的原则，坚持科学监管、依法监管、有效监管，强化对偿付能力、公司治理结构、市场行为的监管，着力解决市场秩序和行业诚信的突出问题，防范化解保险业存在的风险隐患，切实加强监管体系建设，提高监管能力和水平，促进中国保险业综合实力、竞争能力和抗风险能力不断增强。此外，还要加强偿付能力监管，强化保险公司稳健经营的资本约束。加强公司治理结构和内控监管，将防范风险的关口前移。改善市场行为监管，及时监测和化解市场运行风险。注重资金运用监管，防范保险资金运用风险。加强基础建设，不断提高保险监管效能。
　　中国新闻网2007/05/30

返回目录
【2007年1－4月保险业经营数据】
单位：万元
原保险保费收入
25318596.20

1．财产险
7103773.01

2．人身险
18214823.18

　（1）寿险
16409794.17

　（2）健康险
1196244.70

　（3）人身意外伤害
608784.31

原保险赔付支出
8540900.21

1．财产险
2870341.79

2．人身险
5670558.42

　（1）寿险
5113026.23

　（2）健康险
365789.64

　（3）人身意外伤害
191742.55

业务及管理费
2445753.33

银行存款
75889705.21

投资
146639598.11

资产总额
242844355.97

　　注：1、“原保险保费收入”为按《企业会计准则(2006)》设置的统计指标，指保险企业确认的原保险合同保费收入。
　　2、“原保险赔付支出”为按《企业会计准则(2006)》设置的统计指标，指保险企业支付的原保险合同赔付款项。
　　3、原保险保费收入、原保险赔付支出和业务及管理费为本年累计数，银行存款、投资和资产总额为4月末数据。
　　4、银行存款包括活期存款、定期存款、存出保证金和存出资本保证金。
　　5、上述数据来源于各公司报送的保险数据，未经审计。
　　中国保监会2007/05/29
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〖寿险〗

返回目录
【国寿有意进行战略投资重庆】
　　5月30日，中国人寿股份公司(601628.SH，2628.HK)董事长杨超、独立董事马永伟、集团纪委书记张响贤、中国人寿财产股份公司总经理刘健等拜会了重庆市委书记汪洋、常务副市长黄奇帆等领导。杨超表示，中国人寿对重庆国企重组、改制、上市都有兴趣。此外，中国人寿近日还将专程派人赴重庆考察包括三峡银行在内的投资项目，以进一步加大战略投资力度。不过，当地市场人士认为，中国人寿高层如此大规模的造访重庆，并有意进行一系列投资的原因在于重庆将成为继上海浦东新区、天津滨海新区之后的第三个国家城乡统筹发展综合改革实验区。根据重庆的城乡统筹改革实验区制度设计，今后应许可重庆独立发行政府债券，许可重庆从事基础设施建设的国有“八大集团”(渝富集团、地产集团、城投集团、水利集团、水务集团等)发行企业债券，支持重庆建设西部产权交易中心和第三板股票交易市场等。这对于重庆绝对是个利好，难怪中国人寿提前“建仓”重庆。在此背景下，中国人寿将重庆公司列为“特别关注类”，给予政策倾斜支持，并要求扩大市场优势，始终确保主导地位。中国人寿在此基础上做了更细、更有针对性的安排。一是实施“区区有人、村村有人”工程，扩大参与城乡统筹发展的服务优势。一个重要的表现是，试点推行“驻村保险宣传员”和建设“保险村”。二是推进政策性业务，建立参与城乡统筹发展的主要模式；三是创新完善产品研发体系。中国人寿已经把西区研发总部放在重庆，比如设计符合重庆经济特点的保险组合，提供适合重庆群众经济收入的商业补充养老保险计划等。
　　21世纪经济报道2007/05/31
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【新华人寿内核大重组】
　　“关国亮事件”发生后，新华人寿站在了十字路口。今年4月初，新华人寿在总裁孙兵的带领下，刚刚对组织架构进行了一次大的调整。在总裁室和部门之间搭建了七个职能中心：战略管理中心，由原上海分公司总经理孙玉淳负责，之前曾任战略规划部总经理。销售管理中心，由原山东分公司总经理高焕利负责，其中收纳团险业务管理部、个险业务管理部、银行代理业务管理部，企业年金管理中心、健康险管理中心等所有与销售有关的部门及培训中心。产品管理中心，其中包括精算部和市场开发部两个部门，由新华人寿精算责任人杨智呈负责，杨还曾任发展改革办公室主任。资源管理中心，包含人力资源部和财务管理部，由财务管理部总经理郭自光负责。行政保障中心，包含办公室、品牌管理部，由原天津分公司总经理方方负责，方方也是新华筹备时就开始，一直追随孙兵打天下的元老人物。运营管理中心，包括核保核赔部、电话管理中心、信息技术管理中心、客户服务部，由原湖南分公司总经理唐庚荣负责。风险管理中心，负责人由新华人寿副总裁、北京分公司总经理刘亦工出任。该中心收纳审计部、合规部、法律部。与七大中心并立的，还有董办和新成立的资产管理办公室。其中的资产管理办公室专门负责清理关国亮违规投资的资产。与七大中心及其负责人同时确定的，还有新华人寿几位原(副)总裁的分工：孙兵负责战略和资源管理中心；林克屏负责各项业务中心，如销售和产品等；黄萍负责运营中心；徐永清负责行政保障中心；孙同越负责控股公司筹备组。令人关注的是，此番被启用的管理层，大都是孙兵的旧部。目前，新华人寿董事长依然空缺。保监会动用保险保障基金接盘新华人寿后，势必要对董事会进行调整。不过“即使重新选举董事会，对经营层的影响也不会太大”。新华人寿在目前的情形下做出如此大的举动，应该视为一次自救行动。更有传言称，经过这次大手术后，新华人寿的员工将迎来一次全面加薪。
　　21世纪经济报道2007/05/31
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【泰康人寿成立运营中心】
　　5月25日，泰康人寿运营中心正式宣告成立，这是泰康人寿继成立泰康资产公司、个险事业部、银行保险事业部、员工福利计划事业部后，在专业化运营、组织体系建设方面，迈出的又一重要步伐。运营中心的成立是大后援体系事业部建设的开始，担负着该公司管控业务风险、优化流程、服务客户和一线的职责，由核保部、核赔部、客户服务部、95522服务中心和运营规划及再保险部五个部门组成。泰康人寿在第二个十年发展规划中，对公司远景进行了重新定位――建设最具亲和力、最受市场青睐的大型保险金融服务集团。其三大事业部和资产管理公司的建设，以及此次运营中心的成立，标志着该公司专业化的寿险集团和专业化的资产管理“两个轮子一起转”的发展模式日臻成熟完善，专业化寿险集团雏形日渐明朗。目前泰康人寿全系统已经有50%以上的分公司顺利实现了新契约业务集中处理，理赔审核集中将在今年基本完成，保全作业集中处理的准备工作也正紧张有序地进行。泰康人寿助理总裁兼运营中心总经理黄新平说：“泰康人寿运营中心的建设和发展将面向日新月异的互联网时代，运用先进的信息技术手段，将总公司、分公司、中心支公司和营销服务部的服务渠道彻底打通。按照集中、前置、整合、优化的策略，再造流程，控制风险，积极主动、准确高效地为客户提供服务。”
　　上海证券报2007/05/28
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【海康保险打造财务安全规划新思路】
　　近日，“中信银行－海康保险战略合作启动会”在北京举行。这是海康保险公司实行FPM(顾问式行销服务)营销模式后的首次推广活动，它将与中信银行联手为该行中高端客户全面打造财务安全规划。FPM合作模式区别于传统的银保合作模式，由产品导向转变为客户需求导向，双方将在对现有客户进行细分的基础上，深入了解客户的需求和财富管理的空白点，利用先进的需求导向服务和科学的分析工具，为客户分割资金比例，从而为客户提供量身定做的理财规划。业内专家认为，FPM合作模式在银保领域中是一次全新的尝试，将引领北京银保市场新项目的开拓。
　　金融时报2007/05/30
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【全球人寿打造领袖学院】
　　5月21日至27日，荷兰全球人寿保险集团在珠海启动亚洲领袖学院(简称“AALA”)项目，首届39名学员来自中国、美国、中国香港和中国台湾等地。荷兰全球人寿保险集团执行委员会主席唐仕德介绍说，AALA是全球人寿最新的领导层发展计划，专门为发展公司在亚洲的高层管理人员而设计。据透露，为组织此次AALA项目，全球人寿进行了长达1年的准备工作，投入资金高达16万美元。AALA就是希望给所有学员提供一个特别的机会，与来自亚洲其他国家和地区的同事相互认识，相互交流经验和学习，并通过讲演、研讨、协作以及户外拓展等形式与同事建立起一个“全球网络”。官方统计数字显示，2006年海康保险保费收入达4.6亿元，比2005年增长80%，在25家合资寿险中排名第13位；2007年前4个月，海康保险在25家合资寿险中的排名升至第10位。与此同时，全球人寿在中国也开始关注寿险以外的业务领域，包括养老金和资产管理。此前，曾有媒体报道称，全球人寿与中海油正在酝酿下一步合作，有望合资组建一家专业养老保险公司；此外，全球人寿可能入股一家基金公司，从事资产管理业务。对于上述消息，唐仕德并未予以证实。但据消息灵通人士透露，全球人寿可能在近期宣布相关投资事宜。
　　国际金融报2007/05/29
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〖财险〗

【江苏人保财险承保长江隧道工程】
　　日前，中国人保财险江苏省分公司作为首席承保人与南京长江隧道工程公司共同签署了南京长江隧道工程保险协议。南京长江隧道工程是目前长江已开工的三条隧道之一，是江苏省境内第一个长江过江隧道项目，也是南京城市建设中的又一个国家级重点项目和标志性工程。工程总保险保障20.15亿元，保险费1185万元。
　　中国保险报2007/05/28
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【太保集团H股上市方案获批】
　　自2006年9月8日以后，一度遭受封堵的红筹上市路，渐露放开的迹象。《财经时报》从中国保监会及香港等多个渠道获悉，5月中下旬，太平洋保险集团(下称“太保集团”)到香港H股上市的请求已获得监管部门的批准，这意味着，这家内地综合实力排名前列的保险集团，正式进入H股上市的倒计时。此前的媒体报道，太保集团将在今年以“A+H”的方式进行IPO(首次公开发行股票)，但这次批准的只是H股的发行。过去一年多来，太保集团一直在为上市努力。截至2006年底，这家中国第四大保险集团总资产突破了1800亿元人民币，不良资产率之低位居整个金融行业的前列。在今年的工作计划中，太保集团也把整体上市列为最重要的任务。事实上，太保集团香港红筹上市一直在秘密进行中。香港一家接近凯雷的律师事务所主管表示，太保集团以红筹方式来香港上市的方式在5月初便得到了监管层的批复。
　　财经时报2007/05/28
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【中华保险正经历全方位变革】
　　据悉，近年来超速发展的中华联合保险公司继去年完成股份制改革之后，已启动新一轮增资扩股，计划将中华联合保险控股公司注册资本至少增加30亿元。目前财务顾问普华永道等中介机构已基本完成尽职调查，投资者的洽谈和选择工作正在进行。中华联合保险控股公司总经理助理刘祖疆表示，引资后，控股公司资本实力将大幅提升，这对正在筹建的寿险公司、申请设立的资产管理公司以及未来的农险子公司等，都有帮助。并考虑在“十一五”末基本完成金融控股集团架构，同时整体上市。眼下的中华保险，按照公司董事长孙月生的说法，正在经历一场全方位深刻变革。完成由国有独资公司转向股份制公司后，中华保险开始了另一场深层次转型，即由快速扩张向内涵式发展转型——着力调整险种结构，加强基础管理，将发展置于科学的轨道上。随着资本实力的提升，中华保险还将从单一向承保要利润，转向承保与投资两轮齐转。“过去资金运作大多是银行存款，今后要拓宽投资渠道，设立资产管理公司专业化运作。国内宏观经济发展和资本市场都将长期向好，相信公司的投资收益今后应该有不错的表现。”
　　中国证券报2007/05/29
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【安徽天安保险与交行银保合作】
　　5月30日，天安保险安徽省分公司与交通银行合肥分行签署了《代理销售保险业务合同》，这是安徽天安继与工商银行、农业银行、建设银行、中国银行签订全面代理合作协议后，与第五家银行签署的全面业务代理合作协议。协议要求双方加强联系沟通，在完善已有的合作项目基础上探讨新的合作领域，并根据业务发展和客户需求，加强银保合作新产品的共同开发。与此同时，安徽天安还要求辖内分支机构高度重视，加强与交行的业务推进合作。
　　中国保险报2007/06/01
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【民安保险获准间接入市】
　　中小保险公司间接入市又添一员，中国保险集团旗下的民安保险将委托“同门兄弟”太平资产管理公司从事股票投资。保监会日前批准民安保险(中国)有限公司委托股票投资方案。民安保险将委托太平资产管理公司从事股票投资。批文称，民安保险应严格遵守股票投资和风险管理的规定，坚持长期稳健的投资理念，切实履行委托人的职责，不得直接从事股票投资，督促受托人谨慎尽职、规范运作，防范市场风险、道德风险和操作风险，维护保险资产安全。民安保险并非第一家间接入市的保险机构。去年末，合众人寿就已获批委托华泰资产管理公司投资股票市场。今年2月，保监会批准生命人寿委托中国人寿资产管理公司开展股票投资业务。据了解，保监会正在酝酿出台保险资产管理公司受托管理业务试点办法。业内人士分析，这意味着中小保险公司通过委托投资方式进入股票市场的步伐将加快。事实上，阳光财险、渤海财险等公司也已递交委托保险资产管理公司从事股票投资的申请。专家分析，委托投资模式的制度优势在于，保险公司能够充分利用资金管理机构的专业化优势，“不仅可以减少自己设立资产管理公司和投资部模式所产生的高额成本支出，而且在挑选优秀的专业资金管理机构作为受托人方面拥有较大空间。”
　　中国证券报2007/06/01
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〖商业保险〗

【保险行业深陷人才危机】
　　2007年5月26日　保监会主席助理袁力在“对外经济贸易大学保险学院成立庆典暨保险发展与人才培养研讨会”表示，我国保险从业人员专业素质严重欠缺，本科学历以上的从业人员占比不到20%，而在约150万人的保险营销大军中，大专以上的人员不到30%，绝大部分只有高中或中专学历。目前，我国保险业各个岗位人才的供需比例约为1：4，供需处于严重失衡状况。这种情况，如果对比美国差距更加明显。数据显示，我国保险从业人员占全国人口的比例不到美国的十分之一。对外经贸大学保险学院陈欣教授进一步指出我国保险从业人员结构比例的畸形，在几百万的保险人员大军中，大部分是一线的保险业务员，而从事风险管理的人员微乎其微，这与保险以风险为经营主体的行业性质形成讽刺的悖论。而在美国，各家险企的管理人员当中，就有10%是从事风险管理的，或者与风险管理相关的。据了解，造成保险专业人员的匮乏主要有以下因素：一是我国保险行业正处于起步阶段，人才储备严重不足；二是随着近几年来保险公司业务规模急剧膨胀，机构扩张也迅速迈开，加上外资保险公司的介入，我国对保险人才的需要量增大；还有一个很重要的原因是社会上对保险从业人员普遍带有偏见和某种程度上的歧视，以至于学生在报考志愿时有着不少的顾虑和迟疑。
　　新浪财经2007/05/29
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【外资保险曲线进军中国年金市场】
　　随着长江养老保险公司即将递交企业年金管理机构资格的申请、泰康养老保险公司正式获批筹建，觊觎中国年金市场多年却一照难求的外资保险公司，正谋求通过合资参股的方式进军国内年金市场。据悉，包括荷兰AEGON、加拿大宏利金融、德国安联在内的一批国际保险巨头，正纷纷通过合资参股本土企业的方式，曲线进军国内年金市场。据了解，荷兰AEGON集团收购兴业基金49%股权的方案已递交保监会，现在在等待批复，预计需要3至4个月的时间。当这一合资方案获批后，集团还将向海康人寿保险公司、兴业基金增资，使其达到申请企业年金资格的要求。另据了解，目前，宏利金融正在中国内地寻求符合条件的合作伙伴，成立基金管理公司，以打开进入中国资产管理市场的大门，进而为进入中国年金市场铺平道路。对于宏利金融会不会再度与老伙伴中化携手合作，李振华表示，“不便透露。宏利最终是否会与中化再度携手，这还要取决于双方股东的意愿。”他还透露，“养老保险业务将是今后业务发展的重要方向之一，在这方面，宏利也将通过在新加坡、台湾、香港的公司，向中宏人寿提供经验和技术上的支持”。与AEGON、宏利金融不同的是，德国安联的计划似乎更为直接。已在中国内地拥有寿险经营牌照的德国安联，目前正在国内寻求合作伙伴，与国内公司合作组建专业的年金保险公司，将未来的健康险留给寿险公司经营，将现有的车险包括财产险业务，交给现有的中德安联广州分公司，并申请将其升级为子公司，从而在中国获得一家全国性的产险业务牌照。
　　证券时报2007/05/31
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【民航欲将航意险变强制险惹争议】
　　日前，民航总局有关官员在民航金融研讨会上透露，民航总局正研究将航意险并入机票的课题。该消息经当地媒体发布后，引起消费者强烈争论。据民航总局的官员称，该课题源于航空公司和部分保险公司的要求，最终是否实施有待保监会批准。据悉，航空公司和保险公司提出航意险并入机票的建议，旨在简化旅客登机程序，同时提高机场办事效率。对此，有专家指出，航意险并入机票，有悖于保险的自愿购买原则，“可操作性不大”。另外，这种模式将涉及诸多实际操作和管理上的问题，比如怎样处理保险公司之间的利益分配，出台相关的配套机制等。对于这个颇受争议的建议，也有部分专家和保险公司人士认为，乘坐飞机的商务人士购买航意险将是大势所趋。从某种意义上来说，这种模式的提出，是从保护消费者的根本利益出发的。此外，有观点认为，该模式一旦执行将有效抑制航意险市场的无序竞争。“保险公司在航意险销售渠道上一直处于被动局面，话语权往往掌握在机场方面。为了争夺机场销售网点，各保险公司甚至不惜抬高交给机场的代理费。”据了解，保险公司通常以高额手续费向机票销售代理人“兜售”航意险保单，20元的保费最多可直接“提成”给代理人18元。因此，专家认为，执行这一模式后，机场销售网点将被撤销，可减缓保险公司在渠道战中的恶性竞争。
　　信息时报2007/05/30
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【四川整顿保险市场秩序】
　　为进一步规范保险市场秩序，切实维护被保险人合法权益，四川于近期召开整顿规范辖区保险市场秩序工作会议，安排部署2007年辖区整顿规范保险市场秩序工作。按照方案安排，今年四川保险市场整顿规范工作分检查处理和总结两个阶段，时间从4月起到10月结束。4—7月为检查处理阶段，8—10月为总结阶段，主要分析所查处问题的原因，指导各保险公司制定有针对性的整改措施，堵塞漏洞，建章立制，并对整规工作进行总结，研究构建长效机制。与往年相比，今年四川的整顿规范保险市场秩序工作突出了重点公司、重点业务、重点违法违规行为，更注重日常管理和内控建设，更注重公司治理结构的完善和落实。重点公司主要结合以下因素确定：一是保监会所检查的总公司在辖内的分支机构，必查；二是综合成本率高、经营性亏损较大的公司，必查；三是市场反应大、严重扰乱市场秩序的公司，必查；四是不讲诚信、信访投诉较多的公司，必查；五是监管政策执行不力、内控管理不严的公司，必查。重点业务，财产险市场重点检查交强险、商业车险、大型商业保险项目。人身险市场重点评估和检查公司内控。重点问题包括理赔难、非理性竞争、统计数据失真和欺诈误导四大问题，对这四大问题集中力量进行整顿检查，力求实效。
　　中国保险报2007/05/28
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【安徽保险合同纠纷裁决机制见成效】
　　2005年，中国保监会把安徽列为开展保险合同纠纷处理机制的试点省份之一，当年7月安徽省正式启动人身保险合同理赔纠纷裁决机制。2006年4月，安徽省进一步扩大了试点范围，2006年4月至今，已累计化解合同纠纷近百起，裁决8起。在裁决的8起案件中，5起要求公司承担相应的保险责任，公司应向客户支付保险金、豁免保险费累计22.5万元，3起案件支持公司的处理结果。对维持公司处理结果的3起案件，裁决委员会做了充分的解释工作，客户对裁决机构的工作表示理解和支持。由于裁决结果对作为会员公司的辖内各人身险公司具有强制约束力，各公司必须严格执行裁决意见，调整后的裁决机制在运行过程中积极作用逐渐显现。裁决结果对公司的强制约束力促使公司主动改进产品设计和业务操作流程中的不规范做法，并对保险行业起到了示范作用。如某公司因产品条款不规范被裁决失败后，主动向总公司反映修改了条款，并促使另一家具有相同问题的公司也主动向总公司提出修改条款的建议。在业务操作流程中，各公司更加重视核保环节的作用，“宽进严出”的做法有了一定程度的转变。裁决机制促使保险公司改进服务工作，提升行业服务意识。参与行业建设的主动性增强，保险行业协会的权威性有所提高。
　　中国保险报2007/05/31
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【宁夏农业保险将借鉴新疆模式】
　　据悉，宁夏农业保险有望在经营模式、运作方式、产品品种等方面借鉴新疆的成功做法，并步步推开。将农业保险视为“鸡肋”，是区内各商业保险公司的普遍共识，因为农业保险风险高、收益低，且摊子太大不好推行。一位业内人士表示，如果有十成回报，保险公司花同样的精力推销，在城市可获得八成，而农村仅能获益两成，“此前的监管层也多次认为农业保险市场潜力巨大，但由于种种原因，‘三农’保险并没有大范围推开。”作为全国农业保险经营较为成功的地区之一，新疆同样面临“瓶颈”之痛，因传统购销体制改革和保险公司改制，新疆农业保险的发展也出现了萎缩，但即便如此，2006年新疆仍为农业生产提供保险保障64亿元。目前该区农业保险品种较为单调，部分县市仅推出奶牛、劳务、粮场火灾等险种，且规模、影响、辐射区域有限。在日前举行的各类会议上，保险监管高层将推行农业保险提到前所未有的重视高度，并举例，新疆一种“农家乐”农业险，35元保1.4万元的人身意外、家电等项目，农户购买异常活跃。种种信息表明，农业保险将成为我区今后积极推广的“重头戏”，但借鉴新疆成功模式，走出一条符合本地区实际的路，还需要一段探索、尝试的时间。
　　新消息报2007/06/02
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【深圳前四月保费收入增长36%】
　　日前，深圳保监局公布了前4月份的保费收入情况，数据显示，前4月深圳的保险公司实现保费收入61.46亿元，同比增长了36%；其中寿险公司实现保费收入25.97亿元，同比增长了33%；财险公司实现保费收入35.49亿元，增长了38%。在寿险公司中，表现最为抢眼的是泰康保险深圳分公司。该公司前四个月实现保费收入5.92亿元，超过了太平洋寿险深圳分公司，仅排在平安深分和中国人寿深分后面，名列第三位；而去年同期公司保费收入为7900万元，排在所有寿险公司的第七位。泰康保险深分有关负责人表示，公司1月份在企业年金方面取得重大突破——获得了一个5亿元的企业年金管理大单，计入深圳分公司后公司的保费收入就显得异军突起。在财产保险公司方面，前4个月人保深分、太保深分和平安深分依旧占据前三甲的位置。在第二梯队中表现抢眼的是中华联合保险深圳分公司。前4个月该公司实现保费收入1.88亿元，同比增长了191%。据了解，以全国保费计算，中华联合保险第一季度实现保费50.1亿元，与第三名平安保险仅差2.3亿元，已经成功杀入第一集团军。
　　证券时报2007/05/30
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【香港保险业首季整体承保利润减少三成】
　　香港保险业监理处公布最新保险业统计数字，今年首季一般保险业务的整体承保利润按年减少三成，至4.41亿港元。期间船舶业务的承保表现转盈为亏，录得1.77亿港元亏损。数据显示，一般保险业务的毛保费维持在67.92亿港元，与2006年同期大致相若，而净保费则轻微增长0.5%至49.04亿港元。个人人寿及年金(非投资相连)业务和个人人寿及年金(投资相连)业务的保费收入分别增加16.2%及33.7%。退休计划业务的供款亦增加32.5%。在保险利益方面，此期间给付予个人的保险利益上升28.9%。至于向内地访客所发出的新造保单，保单保费共录得8.35亿港元，占今年首季个人业务的总新造保单保费的5.2%。两类主要法定保险业务当中，汽车业务的保费率下调，令承保利润由8200万港元减至2400万港元；雇员补偿业务则因申索情况有所改善，由录得6300万港元的亏损转为300万港元的利润。
　　中国新闻网2007/05/31
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【2007年1－4月全国各地区保费收入表】
单位：万元
地区
原保险
保费收入
财险
寿险
意外险
健康险

全国合计
25318596.20
7103773.01
16409794.18
608784.31
1196244.70

北京
1551542.57
373606.30
997743.82
30254.59
151372.34

天津
505680.98
130015.76
329084.03
7363.16
39218.03

河北
1195376.08
311288.53
819147.28
23989.38
40950.89

辽宁
819826.19
222666.05
547661.63
14157.30
35341.21

大连
249827.88
91395.84
134662.50
6292.66
17476.89

上海
1668131.75
482683.91
1054352.15
34915.63
96180.05

江苏
2531023.72
586037.31
1800623.32
53394.48
90968.60

浙江
1453371.69
493856.31
878827.99
37408.67
43278.71

宁波
258260.42
122545.33
120780.32
6649.88
8284.89

福建
660747.23
204402.56
405107.57
16788.22
34448.89

厦门
123880.36
48134.50
60967.45
4322.43
10455.99

山东
1446305.86
413285.12
934768.55
32141.22
66110.98

青岛
248153.73
99170.38
121878.22
5676.00
21429.13

广东
2094907.93
613935.78
1331879.55
59179.64
89912.96

深圳
614692.09
249231.57
317621.69
21301.27
26537.56

海南
80411.99
39153.69
36781.27
1959.02
2518.02

山西
650235.68
173808.55
445399.23
12747.81
18280.09

吉林
402145.97
92770.15
285574.22
10336.95
13464.65

黑龙江
633494.64
113445.58
487973.19
10380.05
21695.81

安徽
882411.65
188547.38
658070.04
10379.63
25414.60

江西
479779.26
105933.47
339647.30
14855.89
19342.60

河南
1151852.40
217951.91
860252.85
24720.79
48926.86

湖北
695930.30
171319.81
470232.39
17876.66
36501.44

湖南
692686.46
152398.74
485523.30
24134.59
30629.84

重庆
456229.24
123062.63
295588.13
14947.19
22631.29

四川
1145286.41
314033.80
733649.67
34227.47
63375.46

贵州
205610.19
81282.05
108632.00
8428.94
7267.18

云南
399490.11
182139.60
176649.56
15882.33
24818.62

西藏
11241.09
10602.71
0.00
638.05
0.33

陕西
525250.94
140507.16
357954.68
9486.50
17302.62

甘肃
246193.17
67815.60
161808.14
4951.88
11617.53

青海
35711.38
18698.02
14325.93
1270.50
1416.92

宁夏
77821.05
30063.59
36480.36
2351.19
8925.91

新疆
354247.83
114532.06
198547.80
11425.37
29742.60

内蒙古
338430.91
126424.27
193546.19
9806.26
8654.19

广西
362046.31
128976.81
207852.67
13640.46
11576.38

集团、总公司本级
70360.74
68050.18
199.17
502.25
174.66

　　注：1、集团、总公司本级是指集团、总公司开展的业务，不计入任何地区。
　　2、上述数据来源于各公司报送的保险数据，未经审计。
　　中国保监会2007/05/29

返回目录
〖社会保险〗

【养老保险个人账户市场化投资望加速】
　　对基本养老保险个人账户资金管理进行改革已经提上监管机构的工作日程。据了解，劳动和社会保障部与财政部一直在对基本养老保险个人账户资金的市场化管理进行讨论，“现在正在设计监管模式和监管机构的设置，账户资金市场化投资是大势所趋”。所谓基本养老保险个人账户资金的市场化投资，是指拓宽现有的投资范围，允许个人账户资金进入风险与收益相对较高的股票市场。目前，个人账户资金由地方社保经办机构进行管理，在以往的相关政策规定中，个人账户基金只能存银行和购买国债。对于“市场化投资”这一提法，财政部以及劳动和社会保障部已经达成共识，但在具体投资方式和监管模式上还需要进一步讨论。“具体如何投、投多少都没有定”。监管部门曾在2004年向金融机构下发过一个讨论稿，具体内容是针对“基本养老保险个人账户的投资管理”，其中甚至厘定了具体的股票和债券投资比例。“我记得当时讨论稿里规定，投股票的比例是10%。”一位商业银行人士表示。不过，后来此事一直没有下文。其实，早就有一部分基本养老保险个人账户资金借道全国社会保障基金理事会(下称“社保基金会”)进入资本市场。去年12月，社保基金会与天津、山西、吉林、黑龙江、山东、河南、湖北、湖南和新疆签署委托投资协议，企业职工基本养老保险个人账户中央财政补助资金委托社保基金会投资运营。据了解，做实个人账户试点包括中央政府助资和地方政府助资两部分，社保基金会将代管由中央助资的部分，并承诺年收益率不低于3.5%，当时达成的协议是接受委托的资金规模为每年100亿元。
　　第一财经日报2007/05/29
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【杭州将实施农民养老保险试行办法】
　　《杭州市农民养老保险试行办法》已被杭州市政府原则通过，并于今年10月1日起正式实施，它标志着杭州农村社会保险实现全覆盖。据悉，即将出台的试行办法，将实行政府组织引导、农民自愿参加的个人账户积累式养老保险制度，采取个人缴纳为主、集体补助和政府补贴为辅，养老保险关系可衔接、可转移，保障水平与农村经济发展相适应的基本统筹原则。根据《试行办法》，凡是具有杭州农业户籍，年满16周岁未满60周岁，从事农业生产，且尚未参加其他政府性养老保险的人员，都可以参加农民养老保险。农民养老保险缴费基数，个人缴费比例为15%，财政补贴为5%。并让适合的对象能够都参保，扩大参保面。
　　今日早报2007/05/31
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财务信息

〖寿险〗

【保监会动用保障基金填补新华窟窿】
　　于去年9月曝出的新华人寿违规投资事件在时隔8个月后终于有了初步的处理结果。据悉，保监会将动用约16亿元保险保障基金，购买海南格林岛等3家股东所持新华人寿共2.7亿股份，用以填补新华人寿被挪资金的窟窿。据悉，这是保险保障基金自2005年成立以来的第一次运用。根据保监会的通知，保监会将动用保险保障基金，购买隆鑫集团有限公司、海南格林岛投资有限公司、东方集团实业股份有限公司所持新华人寿股权。这3家公司分别持有新华人寿10%、7.51%和5.02%的股权，合计持有22.53%的股权，共计2.7亿股。按照每股5.99元的作价，保监会此次共动用约16亿元保险保障基金。据悉，保监会曾试图由其他保险公司收购新华人寿。中国平安、中国人寿等国内大型保险公司都提出了控股新华人寿的想法，却无法在新华人寿股东处“通关”。收购方案被否决后，保监会转而要求部分股东退股，并以出售股权所得来填补新华人寿被挪资金的窟窿。最终，保监会与隆鑫集团、海南格林岛以及东方集团等3家新华人寿股东达成了股权出让协议。业内人士表示，保监会以16亿元购买新华人寿22.53%股权，在某种意义上说，这是一种“股权投资”，作为监管部门，保监会应该把这部分股权及时转让出去。而此次收购后，新华人寿将迎来新一届董事会，保险保障资金应该会在董事会获得席位后再寻求退出。
　　上海证券报2007/05/29
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【民生人寿增资引来新希望】
　　日前，新希望(000876)宣布将参加民生人寿保险股份有限公司的增资扩股，并按照目前持股比例以现金方式认购。这是近期第二家公司披露关于参股保险公司的情况，5月24日天茂集团(000627)披露将投资参与发起设立国华人寿保险股份有限公司，并可能成为其第一大股东。其实这只是上市公司淘金保险行业的一个新的动向，目前沪深两市已经有五十多家公司以参股的方式淘金保险行业。据悉，民生人寿保险此次增资扩股的规模为18.27亿股，增资完成后民生人寿的注册资本将由8.73亿元增加为27亿元。按照新希望目前6.87%的持股比例，新希望将至少可以认购12556万元，所需资金至少为13184亿元。新希望还表示，如果其他股东放弃认购，该公司将参与剩余股份的认购。新希望称，之所以按照原来的持股比例参与民生人寿的增发，主要是为了保持公司在民生人寿的股权不被稀释；并表示，民生人寿今后的经营改善后，其未来的发展将为公司带来较好的投资回报。
　　证券时报2007/05/31
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【2007年1－4月寿险公司保费收入排行】
单位：万元
资本结构
公司名称
原保险保费收入

中资
国寿股份
8943320.08


平安寿
2752861.07


太保寿
1674727.82


泰康
1093888.54


新华
998362.40


国寿存续
578006.34


太平人寿
436500.01


生命人寿
126024.85


合众人寿
109392.11


民生人寿
76328.36


国民人寿
68238.54


长城
38667.21


人保健康
36495.61


华泰人寿
9368.86


正德人寿
6628.75


瑞福德健康
191.81


华夏人寿
104.18


平安健康
22.29


平安养老
0.00


太平养老
0.00


昆仑健康
0.00


国寿养老
0.00


小计
16949128.83

外资
友邦
272291.20


中意
82352.42


中英人寿
68114.27


人保寿险
67289.68


招商信诺
66222.87


中德安联
66028.00


信诚
56095.80


瑞泰人寿
36330.15


中宏人寿
32259.19


光大永明
30835.78


恒安标准
28718.30


海康人寿
28518.63


太平洋安泰
23713.36


金盛
21108.42


中保康联
20962.43


中美大都会
17073.10


首创安泰
14720.34


国泰人寿
12804.43


海尔纽约
11950.50


联泰大都会
9219.16


恒康天安
6819.48


广电日生
2466.02


中法人寿
1691.20


中航三星
424.00


中新大东方
329.30


小计
978338.02

合计
17927466.84

　　注：1、原保险保费收入为本年累计数，数据来源于各寿险公司报送保监会月报数据。
　　2、原保险保费收入为各寿险公司内部管理报表数据，未经审计，各寿险公司不对该数据的用途及由此带来的后果承担任何法律责任。
　　3、友邦合计包括友邦上海、友邦广州、友邦深圳、友邦北京、友邦苏州、友邦东莞和友邦江门。
　　4、由于计算的四舍五入问题，各寿险公司原保险保费收入可能存在细微的误差。
　　中国保监会2007/05/29
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〖财险〗

【云南大地车险保费收入1.45亿】
　　截止5月24日，云南分公司共实现车险保费收入1.45亿元，系统排名第八，满期赔付率42.18%，系统排名第二，提前34天超额完成了车险半年保费计划数，车险经营取得较好成绩。
　　中保网2007/05/31
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【2007年1－4月财险公司保费收入排行】
单位：万元
资本结构
公司名称
原保险保费收入

中资
人保股份
3240154.57


太保财
880929.55


平安财
766178.63


中华联合
701089.34


大地财产
334965.05


天安
258168.09


永安
202829.58


安邦
184392.86


华泰
129687.19


阳光财产
126735.80


太平保险
112808.62


出口信用
74410.99


永诚
53207.22


大众
49786.82


都邦
47847.47


华安
39914.58


天平车险
33501.00


安华农业
20472.71


民安
15432.05


渤海
14954.45


安信农业
7439.09


阳光农业
3592.61


安诚
2107.77


国寿财产
472.58


华农
46.89


小计
7301125.50

外资
美亚
26972.93


东京海上
14061.84


三井住友
10244.73


安联
6043.38


三星
6040.54


中银保险
5981.00


皇家太阳
4837.84


日本财产
2838.18


联邦
2650.49


苏黎世
2496.76


丰泰
2386.66


利宝互助
2238.13


现代财产
1611.98


安盟
164.91


小计
88569.37

合计
7389694.87

　　注：1、原保险保费收入为本年累计数，数据来源于各产险公司报送保监会月报数据。
　　2、原保险保费收入为各产险公司内部管理报表数据，未经审计，各产险公司不对该数据的用途及由此带来的后果承担任何法律责任。
　　3、民安包括民安深圳、民安海口；美亚包括美亚上海、美亚广州、美亚深圳。
　　4、由于计算的四舍五入问题，各产险公司原保险保费收入可能存在细微的误差。
　　中国保监会2007/05/29
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〖寿险〗

【泰康人寿开拓网络阵地】
　　在银保市场一季度销售不尽如人意的情况下，泰康人寿为扭转整个银保市场受股市及加息影响，与工商银行合作推出网银代理销售保险产品计划。泰康人寿推出的此款名为“3+2”保险理财计划，已于19日全面上线工行网银，目前点击率超过7万次。泰康银保部门相关人士表示，通过网银销售保险，希望能通过此举增加银保收入。此前，已有保险公司和银行合作，开拓网上银行销售保险。而此次泰康在工行网银代理销售的“3+2”保险理财计划，采取限额销售的方式，5万元起售，最高限额100万元。“3+2”指购买该产品的客户，在持有满3年后领出时，不需支付任何费用；客户也可继续持有(最高2年)，分享该产品带来收益。该产品内设独立的万能险投资账户，将客户资金投入各种投资工具。据介绍，网银保险产品在操作上极具透明性。保险公司每月定期向客户公布结算利率；每年向保监会呈报投资账户的年度财务报告；聘请国际著名会计师事务所进行年度财务报告审计；至少每年向客户寄送一份保单状态报告书。保单状态报告书包含保单价值、各项收益、现金价值等重要信息。
　　每日经济新闻2007/05/28
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【太平人寿设立白血病儿童救助基金】
　　近日，太平人寿保险有限公司与中国红十字基金会正式签署协议，太平人寿承诺，客户每投保一件“太平阳光天使2007少儿保障计划”，公司即向红十字基金会　“小天使基金”捐赠10元人民币，用于专项救助贫困白血病儿童，累计捐赠不少于100万元。双方同意，在条件成熟时，还将正式设立“小天使基金”项下的“太平人寿天使基金”。据太平人寿相关人士介绍，作为本次公益行动“媒介”的“太平阳光天使2007少儿保障计划”，是该公司一款使用新的重大疾病定义的少儿重大疾病保险，除了提供22种少儿重大疾病保障及人身保障外，更是在国内首次将儿童“白血病”作为特种疾病提供额外赔付责任。除根据销售保单进行的公司利润捐赠外，太平人寿还将发动公司员工、客户积极参与该项公益活动。5月28日，是“太平阳光天使2007少儿保障计划”起卖日，预计当日就将有首笔捐款产生。
　　证券日报2007/05/31
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【信诚人寿万册图书捐赠儿童】
　　在“六一”儿童节到来之际，信诚人寿保险有限公司北京分公司在全体员工和上千名客户中启动了“关爱中国儿童教育，送孩子一本好书”的公益活动，希望以优秀的图书作为爱心“接力棒”，搭建起城市儿童与贫困儿童的友谊桥梁，在奉献爱心的活动中开展对少年儿童的爱心、诚信、责任的体验教育。公司特邀请著名少儿教育专家、“知心姐姐”卢勤女士担任此次活动的“爱心大使”，并针对“把孩子培养成财富”的主题举办了精彩讲座。据信诚人寿北京分公司副总经理甄瑞安介绍，仅5月27日一天，信诚员工和客户即捐书上万册，捐款超过3000元。去年以来，“关爱儿童教育，送孩子一本好书”活动在信诚人寿广州、浙江、山东等分公司先后启动。截至目前，已经为贫困儿童捐书20万册，在贫困地区成立了10多个乡村图书馆，捐款数万元。
　　金融时报2007/05/29
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〖财险〗

【人保财险开通车险电话直销业务】
　　日前，人保财险开通了车险电话直销业务，经过严格培训的电话座席人员，能够向客户提供诸如条款解答、险种搭配和报价咨询等服务。据介绍，电话营销业务是以电话为主要沟通手段，通过专用电话营销号码，以保险公司名义与客户直接联系，并完成保险产品的咨询、报价、保单确认等主要营销过程的业务，与传统的客户咨询、接报案等服务的保险服务热线电话业务有本质的区别。据介绍，电话营销适合车险、意外险等分散性个人业务，能降低保险公司销售环节的成本支出，对于保险市场的发展具有积极作用。不过，保险电话营销的呼入业务和呼叫业务发展，存在较大差距。人保财险上海市分公司车险部总经理严建国表示，开通电话直销以来，通过电话实现投保的客户比例不断上升。尤其是客户呼入时，经过座席人员详细地介绍条款、合理地险种搭配以及专业地投保提示，一步到位直接完成投保的客户数量越来越多。相比之下，呼叫业务发展缓慢，不仅成交业务量小，而且客户资料收集渠道有限。据知情人士透露，首先，保险公司会从历史积累的客户资料着手，向流失的客户进行业务呼叫；其次，保险公司会通过其他金融服务行业，获取客户资料进行业务呼叫。与呼叫业务同病相怜的，还有电话营销专用产品的开发速度。
　　解放日报2007/05/30
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【太保拓展三农保险服务内涵】
　　从2004年起，中央一号文件连续4年都提到了保险服务“三农”的内容，不难看出，国家已将全面推进农业保险作为解决“三农”问题的切实举措提上了议事日程。作为“企业公民”，近年来，太平洋保险在为“三农”服务方面进行了不少有益的探索和尝试，把保险保障的希望播撒到广大农村地区。据了解，太保产险目前在浙江和宁波地区也都参与了政策性农业保险的试点工作。而太保寿险从参与“新农合”起，就明确提出了“不以盈利为目的”的思路，赢得了良好的社会口碑，也带来了良好的经济效益。并成功借鉴“江阴模式”，结合当地情况，在广东三水、福建晋江等地也成功参与了当地政府推出的“新农合”项目。在综合保险推行的过程中，太保产、寿险上海分公司以保障范围全面、承保报价合理、理赔服务完善的保险方案，在政府组织的招标环节中一举中标，从2003年开始双双参与了综合保险的承办工作，产险负责工伤保险部分，寿险负责住院医疗保险和养老补贴部分。截至去年底，产险上海分公司工伤保险累计实现保费收入1.91亿元，累计赔付4450万元。寿险上海分公司累计赔付340万元。
　　金融时报2007/05/28
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〖寿险〗

【泰康人寿推“西域金童”少儿险】
　　近日，泰康人寿针对新疆少数民族多子女家庭现状而专门推出“西域金童”少儿保险计划。该计划是泰康人寿针对新疆少数民族多子女家庭现状而专门推出的，主要提供孩子教育保障。著名维吾尔族童星阿尔法签下了该保险计划的第一张保单，并成为泰康“西域金童”少儿保险的代言人。泰康“西域金童”少儿保险计划的推出，是泰康人寿贯彻落实吴定富主席关于“在一些经济欠发达地区、少数民族地区，让保险业的发展对于促进国家的发展、民族团结和进步以及维护国家稳定方面发挥应有的作用”的讲话精神，根据新疆市场特殊的地域环境和经济条件状况，专门研发包装的少儿保险产品。另外，泰康人寿还推出一款“阳光旅程少儿系列保险”，将传统的少儿保险进行了改良，形成责任单一、形态独立的系列保险产品。该险通过主险提供满期给付，可用于婚嫁、创业等资金；通过三款教育金附加险分别提供初中、高中、大学教育金，同时还设计了两款专门针对少儿的健康险，提供医疗及疾病保障。
　　证券时报2007/06/02

【太平人寿推少儿保障计划】
　　据悉，太平人寿近日在广东推出了“太平阳光天使2007少儿保障计划”。据悉，该计划除了提供22种少儿重大疾病保障及人身保障外，并在国内首次将儿童“白血病”作为特种疾病提供额外赔付责任。据了解，阳光天使2007少儿保障计划由一款主险“太平阳光天使两全保险(分红型)2007”及一款附加险“太平附加阳光天使少儿重大疾病保险2007”组合而成。据广东太平人寿有关人士介绍，投保后，在孩子年满25周岁之前，可以享受22种少儿重大疾病双倍保障和人身保障，若不幸罹患小儿白血病，更可获得30%额外赔付，总保额高达230%。而在孩子年满25周岁之时，还可领取一笔的满期金，用于孩子留学或创业。该计划还同时兼顾投保家长的保障，交费期内，投保家长若不幸身故、全残或罹患合同约定的30种重大疾病，后续保费即可免交，而孩子的保障维持不变。此外，购买“太平阳光天使2007少儿保障计划”也可做善事。太平人寿承诺，客户每投保一件“太平阳光天使2007少儿保障计划”，公司即向红十字基金会“小天使基金”捐赠10元人民币，用于专项救助贫困白血病儿童，累计捐赠不少于100万元。
　　投资快报2007/05/30
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【友邦推新款儿童重疾险】
　　六一儿童节到了，为了让小朋友们拥有更为全面的健康保障，美国友邦保险有限公司推出了新款儿童重大疾病保险。投保年龄为被保险人30天至17周岁。若家长为自己的孩子投保了该保险的实惠计划，保险金额为15万元，年缴保险费300元。客户将享有如下保险利益：1、被保险人在合同等待期后发生本合同所定义的重大疾病，且于重大疾病确诊30天后仍然生存的，友邦公司将一次性给付15万元重大疾病保险金予被保险人。2、被保险人因遭受意外而致的本合同所定义的重大疾病，不受等待期的限制。3、本合同的等待期为90天。
　　中国保险报2007/05/30
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【太平洋安泰推分红两全少儿险】
　　“六一”将临，太平洋安泰人寿推出兼具理财和保障功能的少儿保险——“金喜宝宝”分红两全保险。据了解，从出生5天至17周岁的孩子，父母均可为其投保“金喜宝宝”分红两全保险。一旦投保成功，连续缴费满3年或5年，孩子将一直拥有保障直至70周岁。在这期间，孩子将得到高额的身故和意外身故保障，并且每两年收到一笔生存金，用于教育、旅游、创业等；当孩子达到70周岁时，可一次性领回相当于所有已缴保险费的满期金，可作为养老之用。
　　上海金融报2007/05/29
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【中美大都会推新款少儿险】
　　中美大都会人寿保险有限公司近期在全国范围内推出一款附加少儿长期重大疾病保险，该产品是专门为0(出生60天之后)到15周岁的少年儿童群体设计的，能够提供高额医疗保障。据悉，此款少儿险保障全面，包括多达20个种类的重大疾病，全面保障少儿健康，　并且可保证续保至25周岁，为少儿成长提供全程健康呵护。如果投保人在合同初次投保生效或复效后因意外伤害导致身故或者全残，或者在合同初次投保生效或复效一年后因疾病导致身故或者全残，公司将豁免保证续保期间内的以后各期保险费，充分体现人文关怀。
　　证券时报2007/06/01
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〖财险〗

【人保财险推车险信息化产品】
　　由中国移动广东公司深圳分公司、中国人保财险深圳市分公司5月29日在深圳合办的“移动相辅，全程无忧——中国移动、人保财险行业信息化产品展示暨新闻发布会”，首次展示了由双方合作开发的“保险车辆出险自助查勘系统”和“车行无忧”车辆防控系统等产品。该款针对小型事故的车险自助查勘系统，用户只需事先在手机终端下载并安装相应的程序，当小事故发生时，用户可按照操作指引对事故进行拍照，通过手机终端上传到保险公司的后台服务器，保险公司员工对上传的照片进行即时审核，并将审核意见反馈给用户，用户在得到反馈意见后即可离开事故现场，事后直接进入车险理赔的下一程序。据介绍，“车行无忧”是基于移动网络建立的一套车辆防控体系，通过该业务可为机动车辆提供安全服务及系列信息增值服务。用户在车辆停放后，通过发送车辆监控短信指令对车辆位置进行锁定，指令生效后，隐藏在车辆上的车载终端将根据基站信号，周期性地判断自身位置。公安部门则可通过登录互联网服务网站发起定位请求，并在电子地图上显示出车辆当前位置的行驶路径，这对公安部门追踪目标车辆提供极大的帮助。“车行无忧”除提供上述的防控功能和追踪功能外，还可向用户提供如车辆状态查询、自动锁车功能等增值服务。
　　晶报2007/05/30
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【平安推无公害农产品险种】
　　日前，中国平安保险公司与海南坤博生态农业公司签下了中国第一份“无公害农产品消费安全保险”。据平安保险有关人士介绍，这是为海南热带高效农业量身订做的一个新险种，该险种保险责任仅限于“农产品化肥农药残留物造成的食物中毒等意外伤害事故”。以后，海南无公害农产品，只要购买该险种，一旦因为农药残留造成消费者伤害，平安保险公司将给予单个消费者最高7万元的赔偿。据介绍，平安保险推出无公害农产品消费安全保险，目的是提高海南农产品的国内外市场竞争力，打造海南无公害农产品形象，以帮助海南农产品抵御不确定因素的风险。以后，该公司将把这一险种推广到海南农业的各种产品上。
　　农民日报2007/05/29
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【太保产险推出社区综合险】
　　5月30日，太平洋产险上海分公司与上海市虹口区10个街道办事处签订了社区综合保险协议，一张惠及社区群众尤其是弱势群体的公共安全网在虹口区全面铺开。据了解，2005－2006年，虹口区以广中路街道办事处为试点，和太平洋产险上海分公司联手就推进社区综合保险进行了探索，并取得良好效果。购买社区综合保险后，社区群众一旦遭遇到找不到主管单位的突发意外事故，根据相应险种就能及时获得太平洋保险的理赔。据介绍，太平洋产险开发了一系列的为社区服务的保险险种，为社区和基层的管理服务。签约仪式上，太平洋产险上海分公司总经理戴国文代表公司与虹口区10个街道办事处主任分别签约，政府出钱购买的10份社区综合保险总保费约90万元，总投保额约12亿元，涉及社区居民住宅公共设施火灾责任综合保障、社区公众责任综合保障、街道固定财产保障、社区工作人员意外伤害综合保障等4个险种。
　　和讯保险2007/06/01
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【阳光财险推出特色意外险】
　　日前，阳光财产保险公司首次针对农民工量身定做了意外伤害综合保险产品——“新产业工人意外伤害保险”，以解除其后顾之忧。据了解，该险种包括意外身故、意外残疾及意外医疗责任。其中意外身故保额最低5000元，最高可以达到20万元；意外残疾保额最高可以达到身故保额的5倍，但不超过30万元；意外医疗保额最高可以达到2万元。与众不同的是，阳光财险把意外残疾列为单独的保险责任，并允许残疾保额高于身故保额；在医疗保障的设计上，更是具有多种报销比例可供选择，最低比例是60%，最高达90%。
　　证券时报2007/05/30
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〖寿险〗

【国寿西藏分公司获准开业】
　　日前，四川保监局正式批复中国人寿保险股份有限公司西藏分公司开业，标志着西藏地区没有寿险公司的历史从此结束。中国人寿也完成了在全国范围的机构布点工作。中国人寿西藏分公司的成立，为西藏保险市场注入了新的活力，对拓宽西藏保险业的业务范围，扩大西藏保险业的服务领域，提高保险在西藏地区的渗透力和影响力，起到了积极的推动作用，也将为发展民族地区保险事业，促进民族地区保险业又好又快发展，构建“和谐西藏”、维护西藏改革发展稳定大局起到积极作用。目前西藏保险市场已有平安财险、人保财险和华安财险等三家公司。西藏市场正逐渐为保险机构布局所重视。
　　上海证券报2007/05/30

返回目录
【太保集团建立信息安全管理系统】
　　日前在中国信息经济学会举办的“2007年中国企业信息安全高层研讨会”上，中国太平洋保险(集团)股份有限公司的“设计与实施IT安全规则项目”荣获保险行业信息安全优秀解决方案大奖。与此同时，太平洋保险与IBM公司共同宣布，双方通过在IT安全体系服务领域展开深入合作，确立了太平洋保险的信息安全策略，建立了信息安全管理系统，这将进一步提高太平洋保险IT风险管理和风险应对的能力，全面提升太平洋保险的竞争优势。
　　证券时报2007/05/31
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【信泰人寿获准开业】
　　保监会近日发出一张保险“准生证”，同意注册地在杭州的平泰人寿开业，同时更名为信泰人寿，注册资本金3.5亿元，浙江终于盼来了本地首家法人寿险公司。平泰人寿的更名引来多方猜测。市场消息人士称，从同批获筹的昭德人寿(后更名为正德人寿)更名原因来看，不排除平泰人寿因股东更换而更名的可能性。据了解，中资银信担保有限公司曾是平泰人寿的发起人之一，且并列为平泰人寿的大股东，该公司主营业务是为各类经济活动提供担保，包括开展投资银行、资产管理、金融顾问等业务。至于该公司目前是否仍在信泰人寿股东之列，还尚未得到权威部门证实。
　　上海证券报2007/05/31
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【中德安联成立深圳分公司】
　　中德安联再添分公司。日前，经中国保险监督委员会正式批复，中德安联人寿保险有限公司深圳营销服务部正式升级为分公司。至此，除上海以外，中德安联在全国范围内的分公司上升为四个，分别为广东，浙江，四川和深圳分公司。
　　证券时报2007/05/31
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【日本爱和谊保险在中国设分支】
　　日本爱和谊保险公司(Aioi Insurance Co。)称，其已经获得在中国天津市开设分支机构的许可证，该公司打算在这个新兴市场拓展业务。这家非人寿保险公司称，在获得中国政府批准后，其将在6月底前开设首个在华分支机构。爱和谊保险目前在北京、上海等城市设有代表处，并通过这些代表处收集有关中国保险业务的信息。设立该分支机构将让该公司能够向丰田汽车公司(Toyota Motor Corp。)等在天津开展业务的日本公司出售意外险。
　　金融界2007/06/02
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〖财险〗

【渤海财险四川分公司获准筹建】
　　据保监会近日公告称，渤海财产保险公司已获准筹建四川分公司。据了解，此前该公司在陕西、山西、河南、江苏的第三批分公司已经全部获得中国保监会的筹建批准，公司目前正在为在湖南、四川、上海、重庆设立第四批分公司的紧锣密鼓地进行准备，在2007年全年将开设8到10家分公司。据悉，今年一季度，渤海保险保费收入突破亿元，实现“开门红”，预计全年保费收入将达到5至7亿元，是2006年的7倍左右。渤海保险成立于2005年10月18日，作为首家总部设在北方沿海城市的财产保险公司。成立以来，在业务发展、产品创新、人才引进与培养、资金汇集与运用等方面均取得了很大进展，分别在天津、天津滨海、北京、深圳、河北、山东、浙江、青岛、宁波设立了9家分公司，为公司的快速、健康发展奠定了坚实的基础。
　　中国保监会2007/05/31
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【都邦保险全面进军湖南市场】
　　日前，都邦保险开业的第27家省级分公司——湖南都邦已完成筹建工作并顺利开业，下一步计划全面进军湖南市场，开拓业务。据悉，湖南都邦在开业次日即实现了出单。在筹备过程中，湖南都邦借鉴已经开业的兄弟机构的经验，做了大量前期准备工作，所有需要核实、提供的材料和应该具备的软硬件设施迅速准备妥当。经过当地各部门严格审查后，顺利获得“四证”，并于次日开出第一单。
　　证券日报2007/05/31
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【安诚财险获准筹建重庆分公司】
　　近日，中国保监会在其网站上公布，批准安诚财产保险股份有限公司筹建重庆分公司。按照保监会的要求，筹建期最长为6个月，筹建期间不得经营保险业务。这意味着，如一切顺利，6个月后，第一家总部在重庆的财险公司重庆分公司将正式营业。据悉，安诚保险注册资本5亿元人民币，重庆城投公司出资1亿元成为最大股东，市公交控股集团、市水务集团、渝富资产经营公司等重庆市属国企，以及景通实业总公司、天泰农业开发公司等民企也是安诚保险的股东。
　　华龙网2007/05/31

返回目录
【传中银保险变身内资】
　　从有关渠道获悉，中银保险已经获批外资转内资，同时保监会的“一纸公文”也让中银保险成为了第25家可经营交强险业务的财险公司。根据规定，由于中国加入WTO时并未承诺允许外资保险公司经营法定保险，因此交强险业务只能由中资保险公司经营。中银保险的身份颇为特殊，其母公司中银集团保险公司尽管在香港成立，却又是中国银行的全资子公司。通常情况下，在财险业务收入结构中，车险收入通常占七成以上。消费者在一家公司购买交强险后也会同样购买其他商业车险，如果没有交强险的经营资格，业务很难得到发展。在去年保监会公布第一批可经营交强险资格的公司时，同样“身份特殊”的民安保险及时转换身份而获得了经营交强险的资格，但中银保险当时并未能赶上同一班车。“事实上，中银保险早就已经递交了申请，获批转为内资也就是最近的事情。”中银保险内部人士表示。但有关中银保险成功外转内的消息并没有得到中银保险的官方证实。
　　新京报2007/06/01
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〖人寿保险〗

【《财经》杂志：内部人关国亮】
　　新华人寿成为保险业动用保险保障基金第一案例的原因，系于掌控这家中国第四大寿险公司八年之久的董事长关国亮一身
　　5月18日，一个普通的周五。上证综指正在4000点之上胶着缠绵；中国人民银行即将“三管齐下”，宣布加息、提高存款准备金率、扩大人民币汇率每日波幅。
　　也在这一天，新华人寿保险股份有限公司的股东们见证了中国保险业又一个第一例——中国保监会首次动用保险保障基金。新华人寿，中国第四大寿险公司，尴尬地处于这个“第一例”的核心。
　　《财经》获悉，新华人寿的15家股东收到了来自中国保监会的一则书面通知。通知称，将动用保险保障基金，购买隆鑫集团有限公司、海南格林岛投资有限公司、东方集团实业股份有限公司所持新华人寿的股权。这三家股东分别持有新华人寿10%、7.51%和5.02%的股权，合计持有22.53%股权，共2.7亿股。
　　这是保险保障基金自2005年成立以来的第一次运用。《财经》获悉，此次股权定价为每股5.99元，较之原股东当年平均3元的入股价有近1倍增幅。购买总共动用保险保障基金超过16亿元，在去年底总规模达80亿元的保险保障基金中占到两成。
　　保险保障基金的来源，是保险公司在按照各类业务收取的保费中按一定比例缴纳，其运用有严格的限制性规定。按照中国保监会发布并于2005年1月1日开始实施的《保险保障基金管理办法》，保险保障基金用于在保险公司被撤销、被宣告破产以及在保险业面临重大危机、可能严重危及社会公共利益和金融稳定的情形下，用于向保单持有人或者保单受让公司等提供救济。
　　年轻的中国寿险行业曾经历过全行业的“利差损”挑战，却还没有一家寿险公司出现需要动用保险保障基金化解风险的局面。新华人寿，这家总资产近千亿元、2006年保费收入达到260亿元的中国第四大寿险公司，到底出现了什么危机？
　　可能只有处于漩涡中心的前任董事长关国亮最清楚这一切。这个近年间牢牢掌控新华人寿的市场强人之作为，与经济学家所说“内部人控制”何其相似；而保监会安排收购权益的三家公司主体，又正是关氏关联公司。如今，关国亮看到了权力基础被釜底抽薪的一刻。
　　不倒“强人”
　　中国保监会的调查初步发现，关历年擅用新华人寿资金累计近130亿元，至今尚有26亿元未还
　　关国亮，47岁，哈尔滨人。1983年毕业于东北财经大学，先就职于黑龙江省财政厅，又于1992年“下海”加入民营企业东方集团实业有限公司(下称东方实业)。在东方集团(全称东方集团股份有限公司，上海交易所代码：600811)上市后，关国亮曾任职至总会计师和副总裁。1998年，他在东方集团投资的新华人寿担任董事长。
　　在2006年10月8日之前，关国亮已控制新华人寿整整八年。在这一天，中国保监会宣布暂停关国亮履行董事长职责，工作移交给总裁孙兵，关的权力被事实终止。此前的9月23日，保监会开始对新华人寿展开“例行现场检查”，启动了对关国亮历年擅用新华人寿资金的调查。三个月后的12月27日，他的董事长职务被正式免除。
　　表面上被剥夺了权力的关国亮并未完全落于下风。即便在2006年10月后巅峰不再，凭借过去八年间逐步隐秘掌控手中的新华人寿股权，凭借在公司内外编织的庞大网络，他的影响力仍无时不在。
　　中国保监会的调查初步发现，关国亮历年擅用新华人寿资金累计约130亿元，届时尚有26亿元未还。资金或被拆借给形形色色的利益伙伴入股及控制新华人寿，或用于大规模违规投资或拆借。关氏曾向保监会承诺还钱，然而至今未还。调查结果曾计划在2006年底公布，但至今无果。
　　保监会需要确保新华人寿被挪用的巨额资金安全返回。这些资金被注入庞杂的投资网络，相当一部分在法律意义上并不归属新华人寿。监管者希望始作俑者配合，以解开所有复杂的勾连，实现产权的平顺交接。然而，配合的局面始终未有出现。新华人寿部分股东对旷日持久的内部调查日益失去耐心，希望将关移交司法，希望查处更加透明有效，更期望正常行使股东权。
　　新华人寿，这家拥有940亿元总资产、逾千分支机构和14万名员工的身形庞大的保险公司，受关国亮事件调查迁延不决的影响，如今正处于公司成立来迷乱的时期：本届董事会早在2005年12月即告届满，迟迟不能依法改选；15家股东陷于“倒关”、“拥关”之争长达两年，企业发展失去航向；保费收入增速放缓，大大低于行业平均水平；公司偿付能力充足率严重不足，业务拓展亦受到冲击……
　　作为上述一切的源头与核心，“强人”关国亮仍在施展抗衡各方压力。目前已知，他派人参与了去年末新华人寿股权的拍卖；希望利用其拥有很大控制力的深圳航空有限责任公司(下称深圳航空)收购新华人寿的股权；乃至在被保监会催讨资金的紧急关头，仍能调动5亿元资金增资深圳航空；在去年末被免去董事长职务后，他曾表示“我还要回来”……
　　他执掌新华人寿的时间与中国保监会的历史一样长。年轻的中国保监会亦面对着一道并不轻松的监管课题、一名大胆且强悍的被监管者。这一事件的走向广受关注，成为中国保险业危机处置过程中的历史性标本。
　　三月期限
　　尽管一再失期，关国亮不是没有能力归还对新华人寿的巨额欠款。分析普遍认为，他要用这笔钱扩大股权基础，在新华人寿股东对峙格局中重占上风，最终卷土重来
　　2006年9月23日，星期六。根据新华人寿部分股东就关国亮违规投资向国务院的举报，中国保监会开始对新华人寿进行“例行调查”。之后的“十一”长假，关国亮未能出境赴美探亲。
　　然而，性格坚决的关国亮不会轻言放弃。“他胆子真大，9月30日他还要求公司财务部给他转出一笔资金，说几天后就能回来。”新华人寿一位内部人士说，“但这怎么可能呢？”
　　接受调查后，关国亮向保监会派驻新华人寿的调查组信誓旦旦：可以偿还所有挪用的资金，但要给时间。双方初定的还款期限为一个月。
　　根据举报，关国亮挪用新华人寿资金至少用于三种用途：
　　——第一类是对京城中心长安街边上的几处房地产投资，这些投资事后被确认为新华人寿的隐形投资，但产权长期握于“关阵营”手中。
　　——第二类是对“关阵营”公司的融资。这些公司利用新华人寿的资金入股新华人寿。当2004年关国亮筹建新华保险控股集团(下称新华控股)时，同样从新华人寿腾挪巨资打入关联公司账户，用于入股这家上游金融控股公司。
　　——第三类是记在“关阵营”名下的投资和拆借，包括在北京、哈尔滨等地的各项投资，也包括对远离京城2000公里外的深圳航空的融资拆借。其资金源头仍是新华人寿。
　　保监会的调查启动之后，新华人寿三项最大的隐形投资被陆续追回，分别是位于北京永安里长安街南侧的高21层的新华保险大厦、位于长安街沿线万寿路地铁站北角的西贸中心大厦，以及位于长安街上北京饭店的二期扩建工程——“北京宫”。
　　2006年10月底，约定的一个月还款期来临，关国亮未能履约。此时，新华人寿被挪资金余额尚有约27亿元之巨，主要包括关国亮曾经安排的拆借给关联股东的数亿元入股款，和关氏自2006年以来用于偿还私人债务而从新华人寿挪用的约10亿元，以及拆借深圳航空的数亿元。
　　关国亮再次要求两个月宽限。但在最后期限到来时，上述巨资仍未归还。在承诺还钱的三个月内，关氏仍以董事长身份，出入北京莲花池西里8号的新华人寿总部。这一次，本身也在承受各方巨大压力的监管部门已失去耐心。
　　“12月22日到24日，保监会一条一条地和关国亮对账，他表示对一些事情并不知情，但在看到自己的签字后，最后都承认了。”一位知情人说。
　　2006年12月25日，星期一。保监会要求新华人寿召集董事会。27日上午9时，董事们陆续来到公司总部。保监会官员在会上宣布，关国亮违规运用保险资金投资房地产等领域，因此“责令新华人寿调整关国亮的董事长等职务”。
　　关国亮本人没有出席董事会。“他之前还不知道要被免，一直拖到11点才在辞职书上签字。”新华人寿一位董事说，“这个最关键的问题解决了，其他问题就好说了。”
　　然而事态复杂远超预想。让关国亮离开董事长一职，并不意味着关氏强力抵抗的结束。
　　时至今日，登录新华人寿官方网站，在机构介绍中，只能找到“总裁办公室”、“监事会”等，对“董事会”的介绍付诸阙如。尽管解除关国亮董事长职务之举由新华人寿董事会做出，但尴尬之处历历在目——作出这一决定的董事会，届满已有18个月之久。
　　新一届董事会次次难产，与关国亮富有创造力的节节抵抗相契。在去年10月失权以后，关国亮竭尽全力重固根本。
　　尽管一再失期，关国亮不是没有能力归还对新华人寿的巨额欠款。分析普遍认为，他要用这笔钱扩大股权基础，在新华人寿股东对峙格局中重占上风，最终卷土重来。这个游戏，在他掌控新华人寿的时候，曾那么如鱼得水。
　　谁的新华人寿？
　　2003年成型的新华人寿内部强大的“关阵营”，相当一部分股东的入股资金涉嫌来自新华人寿本身
　　1998年出任新华人寿董事长时，年仅38岁的关国亮是来自哈尔滨的“东方系”股东代表。
　　1992年加盟东方实业之后，关国亮曾是老板张宏伟的属下，但很快以其资本运作的“先知先觉”建功立业。在帮助东方集团于1994年成功上市后，关国亮出任了上市公司总会计师。后来，他又成为东方实业主管财务的副总裁，并兼任东方集团财务有限公司(下称东方财务)董事长。
　　此后数年，关国亮已经从张宏伟的得力助手演变为合伙人。在东方集团的母公司东方实业，张宏伟持股三成余，居控股地位，而关国亮持股约一成。
　　1996年，正是在关国亮的谋划和操作下，东方集团参与发起新华人寿。1998年，关国亮接替前任李福臣成为新华人寿董事长。这是他人生中的转折点，从此由哈尔滨迈向更为广阔的资本舞台——北京。
　　关国亮的能力和精明有目共睹。新华人寿成立前三年，仅靠北京分公司支撑业务。关氏入主后迅速扩大分支机构，至2002年即已完成全国网络布局。至2003年，公司保费收入171亿元，占据国内寿险市场份额5.7%，奠立中国第四大寿险公司的地位。
　　2000年，关国亮筹划新华人寿上市，当年8月，引进苏黎世保险集团、国际金融公司、日本明治生命保险公司、荷兰金融发展公司等四家外资股东。公司向四家外资发行1.992亿新股，每股5.25元，新华人寿股本金由此增至8亿元；翌年初，再通过将资本公积金中的溢价认购股份的4亿元转为资本金，从而增至12亿元。此时，外资合计持股达金融机构外资持股上限24.9%。
　　引资后三个月，关还曾启动了“内地保险第一股”的上市进程。2003年6月，保监会原则同意新华人寿上市，计划融资40亿元，但因实际可发行规模大大低于预期，上市计划于2004年10月宣告中止。而在2003年至2004年间，中国人保、中国人寿和平安保险相继在海外成功上市。
　　上市不成并未挫伤强人关国亮的斗志，他依然引领新华人寿沿快车道飙进。2000年以来，公司保费收入几乎连年翻番。“我喜欢快节奏。”关国亮曾说。
　　关国亮在公司日益坚固的“内部人”控制地位，还经历了从职业经理人到部分股权控制人的升级与强化。
　　新华人寿1996年创办时共有15家发起股东，但事实上的大股东为国有股份制的“新产业系”和民营“东方系”的几家公司，分别持股一度达37%和25%。“新产业系”的主力是国家计委系统的新产业投资股份有限公司等几家公司，原国家计委财金司副司长李福臣曾以“新产业系”代表身份，出任新华人寿董事长。1998年李去职后，关国亮代表“东方系”接任。
　　关国亮掌控公司后，除外资股东进入，新华人寿原大股东还出现了一番调整。
　　当时，“新产业系”受诸多因素影响，大部分退出，但仍保留了9%的新华人寿股份。此外，中国中小企业投资公司亦从“新产业系”获7.51%股权。据悉，这两部分股份事实上为代持，最初属张宏伟、关国亮二人，具体分配方案不详，但后来均由关国亮所控。其中9%在2006年春由关国亮处置，转手上海亚创投资有限公司套现。
　　重庆民营企业隆鑫集团和海南格林岛投资有限公司，经辗转分别获得了10%及7.51%。隆鑫的股份，实际上由关国亮“说了算”；海南格林岛曾属隆鑫，但实际上已经成为关国亮的私产。
　　“东方系”通过东方实业和东方集团占股13.04%。此外，来自哈尔滨的北亚集团(上海交易所代码：600705)2001年曾从“东方系”的黑龙江龙涤集团受让股份，目前仍存6%。(参见下页“新华人寿股东变更历程”图表)

　　这番腾挪由关国亮主导演，张宏伟亦曾有参与。但因关国亮在新华人寿董事长的管理权控制地位，相应话事权亦很快由关氏全部掌握，最终在2003年，构成了新华人寿内部强大的“关阵营”。相当一部分股东的入股资金涉嫌来自新华人寿本身。如今保监会正在进行的调查，已初步证实了这一怀疑。目前，上述股东中的东方实业、隆鑫和格林岛三家，正是保监会新近安排收购其所持新华保险股份的公司。
　　新华人寿的其余股东主要构成两个阵营：一则为三家大型国企宝钢集团、神华集团和仪征化纤集团，总计持股约20%，这些企业集团长期与关国亮不和；二则为2001年方始进入、以苏黎世保险公司为首的四家外资股东，合共持股近25%。余者则极为分散，不足为道。
　　人们很快看到，关国亮基于“关阵营”股东支持，在新华人寿的“内部人控制”地位更为牢固，足以迅速拓展自己的利益版图。
　　隐形投资
　　新华人寿的隐形投资，以及为此设计的复杂的股权代持架构，或有绕开保险资金投资渠道过窄、政策监管过严的初衷和借口，但在事实上为关国亮提供了最大空间。所谓的隐形投资，在更大程度上成为关国亮掌控的隐形投资
　　关国亮中等身材，重仪表，有派头，熟悉的人均称其“胸有大志”。如此关国亮，刚到新华人寿“就很看不起公司的投资运营”。
　　保险资金因时刻面临偿付需求，因而投资运营渠道向来保守。在1999年之前，国家仅允许保险资金用于国债投资和银行协议存款，1999年后方允其有限度地投资证券市场。直至2006年6月《国务院关于保险业改革发展的若干意见》(简称“国十条”)颁布，保险资金才得以间接投资房地产和基础设施项目。
　　但关国亮可以快人一步。“他说他搞的是资本经营，要翻几倍的。”一位新华人寿的董事说。
　　关大举调集保险资金对外投资，多数利用两大平台，即北京华新融投资有限公司(下称华新融)和东方集团财务有限公司。注册于哈尔滨的东方财务由东方集团控股，关曾担任东方财务董事长，而且事实上长期控制该公司。华新融2001年设立于北京，其75%股权由东方财务持有，其余股份由关直接控制。
　　华新融、东方财务与新华人寿均无任何股权关联，关国亮2006年9月也曾向《财经》表示，新华人寿“从未进入房地产业”。但关国亮经手的投资资金很多来自新华人寿。巨额对外投资部分记为新华人寿的隐形投资，但并无新华人寿董事会的授权，亦无任何合法性文件可资证明。因此，新华人寿对外投资之名与实，几乎全在乎关国亮的个人裁夺。
　　2003年3月，华新融收购北京永安里长安街南侧的成中大厦项目，总计投入约9亿元。
　　项目于2004年底竣工，更名“新华保险大厦”。但在2005年初，新华人寿审计师普华永道作审计时，却发现新华人寿与新华保险大厦项目公司有高达13亿元的资金往来，且为项目公司提供了5亿元贷款担保。
　　2005年间，关国亮还调集逾10亿元保险资金，投向长安街上另两处房产——西贸中心和北京宫。在西贸项目中，华新融携新产业投资入股；在北京宫项目中，关则委托新产业投资和西部信用担保有限公司(下称西部担保)代持60%股份。
　　所有这些项目的产权均不属于新华人寿，因而后者的大笔投资和对外担保实际上处于巨大风险中。直到2006年关接受调查前后，上述产权才被陆续过户到新华人寿名下。
　　新华人寿的隐形投资，以及为此设计的复杂的股权代持架构，或有绕开保险资金投资渠道过窄、政策监管过严的初衷和借口，但在事实上为关国亮提供了最大空间。所谓的隐形投资，在更大程度上成为关国亮掌控的隐形投资。
　　“他从2000年起用保险资金投资尝到了甜头，凡是公司的资金他都要截留一下，能不给利息就不给利息。”新华人寿一名私人股东说，“2003年前后他开始做大事，动用资金越来越大。”
　　在新华人寿员工看来，2002年前后的关国亮工作更加勤勉，经常夜以继日地驻守在办公室。他操劳的不仅是新华的事情，还有“外面的生意”。
　　“外面的生意”
　　新华人寿巨额资金体外循环在巨资投入深航股权之争上达到顶峰
　　这些“外面的生意”离不开关氏家人的打理。
　　2002年，华新融投资了北京长安街东延长线上一幢21层的写字楼——华平国际大厦，项目开发商为北京天寰房地产开发有限公司。
　　交易在当年11月完成，华新融和宏大兴业投资控股有限公司出资3.68亿元，从项目公司原股东手中受让全部股权，并分别在天寰公司占股70%和30%。宏大兴业所持股份之后转予黑龙江贯通投资有限公司，后者的法定代表人，正是关国亮之弟关国星。而新股东接手天寰公司后，总经理正是关国亮之兄关和平。
　　新股东继续追加投资，连同入股款总计投资4亿余元。大厦在2004年底竣工。目前尚无法确认华新融受让华平大厦的巨额资金来源，新华人寿董事会也从未对此项交易做过授权。
　　这充分暴露出华新融的双重性——它游走于“关阵营”的“私产”和新华人寿的“公产”之间，二者之间自2003年之后实无边界。
　　华平大厦最终在2006年12月底出手，买家是上海地产大亨许荣茂旗下的北京世茂投资发展有限公司。公开披露的交易价格是10.5亿元，据闻北京世茂先付5亿元定金。这笔交易与新华人寿无关，因而交易款悉数由关国亮控制。
　　华平大厦交易达成时，关国亮正面临保监会催讨挪用资金的最后期限。新华人寿其他股东认为，即便投资华平大厦的资金并非来自新华，关国亮仍应将出售华平所得，优先填补其挪用新华资金所造成的亏空。事实上，5亿元定金旋即被关国亮用于增资深圳航空公司。
　　深圳航空是总资产超过140亿元的中国第六大航空公司。在2005年5月的一场“天价拍卖”中，深圳市汇润投资有限公司偕同名义伙伴——来自哈尔滨的亿阳集团，以27.2亿元从广东发展银行手中竞得深航65%的股权。
　　亿阳在拍卖后不久即告退出，由四名私人股东设立的注册资本仅1000万元的汇润，由此成为深航的绝对控股者。
　　以27.2亿元夺得深航65%股权，曾被业界视为“失去理性”的高价，外界也一直质疑汇润支付股权款的资金源。事后显示，首笔30%的股权款8.16亿元正是来自关国亮的拆借。
　　这可能是关执掌新华以来，最大的一笔“外面的生意”。这笔巨额资金的拆借途径堪称曲折，它与2004年起筹建的新华保险控股集团密切相关——这又是一桩鲜为外界所知的故事。
　　第二轮洗牌
　　未能呈现的新华控股是关国亮试图彻底掌控新华人寿的一次努力
　　新华控股筹建启动于2004年10月，当月新华人寿宣布暂缓上市计划。
　　关国亮曾在2005年1月乐观地向媒体透风，新华控股将在春节后挂牌，控股公司旗下将包括八家保险类子公司，分别是新华人寿，2003年成立的新华保险经纪公司，2004年成立的重庆、昆明两家新华保险代理公司，以及筹建报批中的新华财产保险公司、新华资产管理公司、新华养老保险公司和新华健康保险公司。
　　在2003年、2004年中国人保、中国人寿和平安保险成功登陆海外资本市场后，保险业内掀起“混业经营”高潮，保险资金投资运营渠道逐步放开，成立保险控股集团已成趋势。但对于新华保险的“内部人”关国亮而言，成立新华控股另有深意。
　　时至2004年，尽管关国亮仍牢牢掌控新华人寿，但在“关阵营”内部已出现分化。分化首先发自关最初的权力基础“东方系”。
　　进入新华后，关国亮长期保留在上市公司东方集团及其母公司东方实业的董事职务，他个人还持股东方实业9.99%。尽管他不再担任东方财务的董事长，但仍牢牢控制这家公司。在这种强势掌控下，东方财务及其控股的华新融虽名为“东方系”所有，实则在一定程度上已经离开东方集团第一大股东张宏伟的控制范围。
　　此时的关国亮已在新华人寿获得新的权力基础，包括与之关系密切的隆鑫集团，更包括他直接控制的新产业投资和海南格林岛。当关国亮筹划在新华人寿之上设立一个全新的控股体系时，他也在酝酿着“第二轮洗牌”。
　　新华控股被设计为新华人寿的控股母公司，关国亮计划将最密切的盟友拉入新华控股。倘若这家上游公司得以绝对控股新华人寿，则在下游子公司中的“倒关阵营”将被彻底边缘化。
　　在最终上报保监会的新华控股筹备方案中，北亚、隆鑫等“盟友”跻身于发起股东名单，宝钢和苏黎世保险所代表的国有和外资股东阵营，被完全排除在外。在这份名单中，关国亮也最终放弃了“东方系”，据称东方集团大股东张宏伟直到最后一刻方始知情。
　　新华控股的股本金最初设定为10亿元。与第一轮洗牌类似，关国亮的核心伙伴发起新华控股同样需要巨额资本金，这笔巨资再次由新华人寿输入。
　　约在2005年下半年，关国亮指使新华人寿投资管理中心调集巨资，打入隆鑫集团等公司账户，为其入股新华控股做最后准备。
　　但新华控股未能建立，为入股而准备的巨资暂无用处。“后来我才知道，打入隆鑫的钱去了深航。”新华人寿一位人士说。
　　据称，经由隆鑫输往深圳汇润的资金为4.3亿元。另外一笔3.86亿元的新华资金，则辗转通过其他渠道注入汇润。汇润最终在2005年11月完成股权过户，正式成为控股深圳航空65%的第一大股东。而借助对汇润高达8.16亿元的资金拆借，关国亮一直是深航的实际控制人之一。
　　汇润在2006年中谋划对深航增资入股，以彻底削弱对手——深航第二大股东中国国际航空公司的势力。这一次，关国亮再次将出售华平大厦所得5亿元定金，悉数汇往汇润账户。
　　关国亮与张宏伟
　　2005年12月24日“平安夜”的下午，张、关二人签署了两份协议：其一，关国亮必须为东方财务的所有投资承担法律责任；其二，关国亮以其拥有很大控制权的深圳航空作为独立第三方，为其偿还张宏伟的大笔欠款做担保。据称，关国亮至今已基本偿清对张宏伟的欠款。而偿还这笔私人欠款的相当一部分资金，来自新华人寿
　　关国亮曾在2006年9月6日公司十周年庆祝会后向《财经》表示，新华控股“将在年底前成立”。这一说法上年也曾出现。
　　然而，直至关国亮在2006年末被免职，新华控股仍未能成立。有消息称，这是来自张宏伟的阻力使然。
　　现年53岁的张宏伟曾是关国亮的老板，这两名东北老乡借入股新华人寿进入北京之初，关系密切，曾在京城一道买房，“两家的别墅就挨在一起。”知情人说。
　　个性鲜明、意志坚强又充满权力欲望的关国亮，显然不甘于张宏伟辅佐的角色，“关和张在2005年就已分道扬镳。”知情人说。东方集团、东方实业至今仍合计持股新华人寿13.04%，但张宏伟在今年3月向《财经》强调，“我本人连新华人寿的董事都不是。”
　　相形之下，关国亮在新华人寿董事会中的地位已宛如君王。“公司开会时，他喜欢引用电视剧《雍正王朝》和《康熙大帝》的台词，动不动就冒出一个‘朕’字。”知情人说。
　　在张宏伟看来，如果一个“东方系”无法参与的新华控股最终设立，则关国亮以往借助“东方系”旗下的东方财务、华新融两大平台的曲线违规投资，将最终收归新华控股名下，成为名正言顺的多元化合法性投资。如此，他对关国亮日趋微弱的牵制力，最终将荡然无存。
　　另一方面，东方财务、华新融大量挪用新华资金对外投资，并利用所投项目继续融资，已形成日益漫长也日益危险的资金链。虽然两家公司一直为关国亮控制，但在产权上属东方集团，一旦巨额投资形成风险，或产生任何法律纠纷，必然波及其最大的终极股东张宏伟。
　　张宏伟认识到，自己必须尽快同关国亮划清界限。他向关氏提出，由关氏将利用东方财务、华新融的所有对外投资项目，连同其资产、负债和收益全部拿走。作为代价，关国亮必须向张宏伟归还总计12.8亿元的资本金。张宏伟认为，这是自己对东方财务等公司及相关投资项目的原始出资。这一提议，最终为关国亮所接受。
　　双方争执一年后，关国亮承诺在一年内还清12.8亿元。为确保履约及防范风险，2005年12月24日“平安夜”的下午，张、关二人签署了两份协议：其一，关国亮必须为东方财务的所有投资承担法律责任；其二，关国亮以其拥有很大控制权的深圳航空作为独立第三方，为其偿还张宏伟的大笔欠款做担保。对于这项巨额担保，深圳航空的第二大股东国航从不知情。
　　双方约定过渡期为一年。据称，关国亮至今已基本偿清对张宏伟的欠款。而偿还这笔私人欠款的相当一部分资金，来自新华人寿。
　　当2006年12月关国亮面临保监会制定的最后还款期限时，新华人寿被挪资金窟窿尚在27亿元之巨，这其中就包括关用于清偿私人借款的巨额挪用资金，还包括历年来拆借给新产业投资、隆鑫等股东，用于入股新华人寿及新华控股的数亿元。
　　显然，中国保监会如今准备出资16亿元购入东方实业、隆鑫和格林岛所持新华人寿股权，意在收权讨债。
　　董事会内外
　　关国亮一再表示有能力偿还27亿元挪用资金，但还款时间一拖再拖，直至今日
　　当2005年关国亮紧锣密鼓筹建新华控股时，普华永道在对新华作例行审计中发现诸多疑点，并提请董事会关注，却终被关国亮解聘。由此引发股东对公司治理的关注，并逐步形成股东中不满于“内部人控制”的“倒关阵营”。
　　在经历了2004年的“第二轮洗牌后”，宝钢为首的国有股东与苏黎世保险为首的外资股东，已坚决走向了关的对立面。
　　一方面，宝钢近年来经历了上市重组，对现代企业制度的运作深有感悟，又陆续参股了一批金融机构，希望在金融领域更有所作为，因而越来越不能忍受关国亮在新华人寿一手控制的的局面；另一方面，苏黎世保险当初以战略投资者身份入股，却地位被动，甚至不具备财务投资人的发言权。而当关国亮筹建新华控股时，曾多方洽谈外资入股，包括美国国际集团(AIG)董事长格林伯格个人持股的CV斯塔尔公司，也不曾虑及多年的外资伙伴苏黎世。
　　时至2004年末，新华保险部分外资股东因对公司前景缺乏信心，已有心抽身，但苏黎世保险并不甘心退出。通过受让国际金融公司、荷兰金融发展公司的股份，苏黎世在新华人寿持股跃居18.9%，临界单个外资股东持股中国金融机构的上限。
　　新华人寿的国有和外资股东认识到，2005年初的审计风波意味着一次重大机会。这年12月，新华人寿董事会三年任期届满。“倒关阵营”的股东们强力推进董事会改选，但关国亮控制了大多数董事席位，换届选举迟迟不能正常举行。
　　时至2006年中，“拥关”、“倒关”阵营的矛盾日趋明显。2006年春，关国亮将其控制的新产业的9%的股权转让给上海亚创后，在股权比例上，“倒关阵营”第一次获得了数量优势。但在任期已告届满的董事会15个席位中，关国亮可控席位仍是绝对多数。
　　在当年7月底召开的新华董事会上，两大阵营摊牌：“倒关”方要求在9月2日召集临时股东大会以选出新的董事会，“关阵营”则提出股东大会在9月10日召开，并提出应采用累积投票制而非简单多数制进行换届选举(参见《财经》2006年第22期“新华人寿暗战”)。
　　双方僵持不下。最终在保监会干预下，双方均未按原计划召开股东会。此时，对关国亮的举报已上达国务院，来自最高层的“阅处”批复也随即下发保监会。保监会官员表态：希望新华董事会换届平稳过渡，希望有实力的企业成为新华人寿第一大股东。
　　据悉，在9月21日新华董事会召开前一天，保监会官员曾与关国亮“沟通”，但后者显然没有让步，事态比保监会想象的复杂。9月23日，保监会官员突然开始对新华人寿进行“例行调查”，关国亮配合调查，工作暂时移交总裁孙兵。
　　此后，人们看到的是一场长达八个月的“拉锯战”。
　　挑战底线
　　接近此案的消息人士普遍认为，保监会的初衷是不希望新华人寿产生震荡，部分官员寄望于关的配合，将新华所有对外投资的产权和权益转回。“但关国亮就是不履行承诺”
　　在这场持续至今的角逐中，强悍的被调查者从未放弃对新华人寿的掌控。
　　在关国亮接受调查前，北亚集团董事长刘贵亭于2006年6月因涉嫌经济犯罪被捕，北亚持有的大部分新华人寿股权被冻结。2006年末，刘贵亭继任者控制下的北亚集团从此脱离“关阵营”。2006年11月，陷于资金和诉讼危机的北亚集团被迫拍卖新华人寿部分股权，这部分股权达2163万股，约占新华人寿总股本近2%。
　　关国亮2006年9月底失去权力前夕，曾承诺与《财经》进行一次长谈，但始终未兑现。年终去职后，他本人已难觅踪影。消息人士透露，本应四处筹钱偿还所欠公司债务的关国亮，居然派人参与了这次拍卖，开出每股6元的竞拍价。然而最终，来自上海的一家企业以每股6.60元的最高价夺走了这部分股权。
　　“关国亮还非常恼火，他还向保监会告状，称上海这家公司是代表宝钢竞标。”一位知情人说。
　　作为新华人寿的发起人，持股近10%的第四大股东宝钢是“倒关阵营”的核心。在2006年新华股东矛盾异常尖锐时，关国亮曾派人赴上海说合，遭到宝钢断然拒绝。关国亮随后发动其盟友收购宝钢所持新华人寿股份，这一提议同样遭到宝钢坚拒。
　　同样在2006年，深航还计划收购“东方系”所持新华人寿的全部股份——东方实业、东方集团两家公司合计持股13.04%，总计约1.56亿股。深航为此做出6.45亿元的长期投资预算，这一计划同样由关国亮主导。
　　竞标与收购新华人寿股权，以及斥巨资增持深圳航空股权的事实，显示关国亮仍有极大的资金实力和周旋余地。在“倒关方”看来，有能力还钱而坚持不还钱的关国亮，是想挺到最后关头，“直到今天他还想控制新华。”新华人寿一名董事说。
　　接近此案的消息人士普遍认为，保监会的初衷是不希望新华人寿产生震荡，部分官员寄望于关的配合，将新华所有对外投资的产权和权益转回，“但关国亮就是不履行承诺。”
　　外部压力日益增大。在2007年1月20日召开的全国金融工作会议上，温家宝总理点名新华人寿。这似乎是多年来第一次在全国金融会议上点名批评保险公司。
　　1月21日，保监会主席吴定富在保险工作会议上指出，新华人寿成立以来，在长达八年的时间内，存在着资金违规操作、账外运作、虚增利润、财务和审计一路“绿灯”等问题，“发生问题的根源除了股东素质、制度缺陷、独立董事不独立等因素，核心问题是治理结构的问题”。
　　知情人士说，对于如何填补挪用资金，保监会曾有几套方案：一是由其他保险公司来收购新华人寿，据悉平安、中国再保险、中国人保和中国人寿都曾提出控股新华人寿的想法，但均遭到新华人寿股东的反对；二是要求“问题股东”退股，并用其股权出售的溢价填补新华人寿被挪资金的窟窿。
　　“保监会官员曾表示今年2月28日是关国亮还款的最后期限。”上述知情人告诉《财经》。
　　4月28日，保监会主席吴定富在中国保险发展论坛2007国际学术年会上正式对外披露，保监会已决定对新华人寿“违规问题”的“初步处理”。20天后，人们看到保监会出人意料的釜底抽薪之举。
　　如何收场？
　　保险保障基金运用的首例即成特例，更加彰显了接下来如何处理违规者的悬念
　　一位接近新华保险股东的知情人士告诉《财经》，在“五一”长假之前，保监会即开始与股东沟通将动用保险保障基金收购“关阵营”股东股权事项。但5月18日的通知仍然令他感到意外，因为收购三家股东所持股权的出价竟然高达每股5.99元，相当接近市场价——去年底北亚集团拍卖所持新华人寿股权的价格为6.6元。
　　根据公开资料，三家股东获得现有股权出资合计约8.28亿元(2001年1月，东方集团实业股份有限公司以1.92亿元从中国物资投资开发总公司获得6024万股；2003年1月，隆鑫集团有限公司出资3.84亿元购买新华人寿10%股份；同年7月，海南格林岛投资有限公司从西部信用担保有限公司手中以每股2.8元获得9012万股权，总计2.52亿元)。与保险保障基金16.19亿元的出价相比，竟还有8亿元左右的溢价。
　　按常理推测，三家股东售股所获得的资金，当首先用于补足出资额，并偿清相应对于新华人寿的欠款，但在关国亮长袖善舞的运作中，究竟有多少欠款着落于这三家股东身上，目前其他股东并不明了。
　　其实，同属“关阵营”的还有另外两家股东，即北亚集团及中国中小企业投资有限公司。有新华人寿股东向《财经》表示，怀疑这两家公司的入股款项亦来自新华人寿自身，但因为这两家公司所持股权目前被质押且涉讼，此次未能进入被保险保障基金收购的名单，可能要待下一步处置。
　　保险保障基金由保险保障基金理事会负责管理、使用和实施监督，理事会由国务院法制办、财政部、中国人民银行、国家税务总局以及多家保险公司等13个机构组成，现任理事长为保监会副主席李克穆。
　　一位新华人寿股东代表告诉《财经》，完成收购之后，保险保障基金占22.53%的股份；苏黎世保险公司、博智资本公司、国际金融公司三家外资共占24.9%的股份；宝钢受让神华集团股份后占17.27%的股份；上海亚创控股有限公司占9%的股份，合计持股73.7%，超过三分之二，在选举新一届董事会时拥有绝对的话语权。关国亮的潜势力，就此大体烟消云散。
　　保监会有关方面在此次收购事项上对媒体三缄其口。而据上述知情人透露，保险保障基金并不急于退出，完成收购之后的急务，是选举新一届新华人寿董事会，在董事会求得相应席位以后，再逐步寻找退出机会。由于目前对金融机构估值较高，保监会对风险并不感到担心。
　　尽管如此，此次保险保障基金动用，不仅开了先河，同时也树了特例。《保险保障基金管理办法》规定，基金用于在保险公司被撤销、被宣告破产以及在保险业面临重大危机，可能严重危及社会公共利益和金融稳定的情形下，向保单持有人或者保单受让公司等提供救济。《管理办法》明确规定，限于银行存款、买卖政府债券和中国保监会规定的其他资金运用形式，“不得运用于股权投资、房地产投资和其他各类实业投资”。
　　目前尚不知晓此次收购股权的决策过程与依据，可以理解监管者对于平稳处理新华人寿资金挪用窟窿的急切，但基金运用的首例即成特例，更加彰显了接下来如何处理违规者的悬念。更何况，即使保险保障资金此次出资的16.19亿元最终全数用于还款，距新华人寿至今未被归还的27亿元挪用资金仍有10亿元之差，这笔钱怎样补足，至今未有说法。
　　******

　　经历2005年以来的一系列风波，新华人寿已连续两年未能出具财报，也无法正常选举新一届董事会。
　　关国亮执掌新华人寿八年间，集结了一张庞大的内部人控制网络，拥有绝对的经营决策权和人事任免权，完全超出了公司董事会的制约。纷繁复杂的股权代持结构、大规模的保险资金挪用、长期不断的曲折违规投资，令这家中国第四大寿险公司无法步入健康发展的轨道。
　　一份提交保监会的报告显示，2005年新华人寿偿付能力充足率仅为61.32%，“偿付能力严重不足”。依据《保险公司偿付能力额度及监管指标管理规定》，偿付能力充足率小于100%的保险公司均为重点监管对象。
　　保监会曾于2006年6月向新华人寿下发《监管函》，明确指出：“在你公司偿付能力额度达到我会规定之前，不得向股东分红，不得增设包括营销服务部在内的分支机构”。
　　在业内看来，新华人寿自2000年以来的高速增长及其带来的巨额保费收入，掩盖了内部人控制、违规投资和偿付能力不足等一系列问题。当2006年9月关国亮接受调查之后，失去了合法性权力中枢的新华人寿，其长期被掩盖的内部危机已渐次暴露，2007年一季度保费收入77.5亿元，比上年同期增长1.53%，远低于同期增速近20%的行业平均水平。
　　在中国金融市场的三大领域中，保险行业近十年来未曾发生大案要案，或与其行业特性有关。保险公司尤其是寿险公司的业务为长期业务，客户中途退保并不划算。因此只要有新增保费持续进入，保险资金就不会出现断流，即便投资亏损也极易被遮盖。
　　中国保监会成立至今八年余，既未经历过银行业的万亿坏账损失，也未遭受如同证券市场一般的剧烈波动，新华人寿案例带来了此前少见的监管挑战。
　　“新华人寿走到这一步是必然的。”一位股东代表说，“这件事对保监会的触动肯定很大，以前老是说保险市场蓬勃发展，现在一出事就是这么大的影响。”
　　时至今日，这场在股东、监管者与关国亮之间的博弈，结局将会怎样？－
　　《财经》杂志2007/05/28

返回目录
【各公司少儿险种比较分析】
　　孩子的一举一动、一颦一笑都牵动着父母的心，当很多家长在计划如何在即将来临的儿童节让孩子开心过一天时，更多的家长把目光投向了少儿险产品，“儿童节送玩具没新意，我们想给孩子送一份实在的礼物，保障他一生的发展！”随着家长投保意识的觉醒，江苏市场上的少儿险产品也日渐走俏。
　　据业内人士介绍，少儿险的保障范围包括教育年金、健康医疗险、意外险乃至带返还功能的储蓄型、分红型产品，有些保险公司还推出了一系列组合保障计划。保险专家提醒家长，在为孩子投保前应仔细比较，购买适合自身需求的险种。
　　储蓄分红型产品
　　专家视点：分红产品不仅具有一般保险产品的保障功能，如生存领取和死亡保障等，同时多了一项附加功能——分红。简单的说，除了得到保险保障之外，分红保险的客户还可以参与分享保险公司的经营成果。保险公司在实际经营过程中如果产生了可分配盈余，且对盈余进行分配，就是我们平时所说的红利。
　　友邦保险：育英宝分红型两全保险
　　该产品专为16岁以下儿童设计，是一款集人寿、周期性生存给付和增值红利于一体的分红型两全保险，能在儿童成长过程中充分积累资金，为其未来的高等教育、事业发展、退休养老等从容做好准备。该产品可以根据被保险人不同年龄阶段的实际保障需求，在合同有效期内，于被保险人18周岁至25周岁所对应的保险单年度期间提供两倍基本保险金额的生命保障，于被保险人25周岁起所对应的保险单年度提供三倍基本保险金额的生命保障，具有快速增值、高额保障的特点。
　　据友邦寿险专家介绍，若投保人购买友邦育英宝55岁两全保险(分红型)，则于被保险人年满55周岁并且仍然生存时，投保人可以获得等值于基本保险金额的满期金。若投保人购买友邦育英宝60岁两全保险(分红型)，则于被保险人年满60周岁并且仍然生存时，投保人可以获得等值于基本保险金额的满期金。此外，在合同有效期内，从被保险人年满18周岁的首个保险单周年日起及其后每3年可获得等值于主合同基本保险金额5%的生存现金，可用于补充孩子的教育金和创业金等。这样，儿童险的保障期限和保险利益都有扩展，可以满足孩子长远保障需求。保险专家表示，给孩子买份少儿险不仅是一份节日礼物，更是一份贴心保障，将令父母的爱心全面呵护孩子成长的每一个阶段。
　　信诚人寿：伴你童行两全保险(分红型)

　　该产品专为出生60天至12岁的小朋友所设计，提供专属保障。缴费至15岁，保障至25岁。期满可选择终止合同，或者把保单转换为当时可转换的保险。该产品采用现金给付方式：当被保险人18、19周岁时，公司按保险金额的10%给付高等教育保险金；当被保险人20、21周岁时，公司按保险金额的15%给付现金；当被保险人22周岁时，公司按保险金额的20%给付创业保险金；当被保险人25周岁时，公司按保险金额30%给付发展保险金。同时，从第一个保单年度开始，公司每年根据分红保险的实际红营状况确定现金红利分配方案，投保人可选择储存生息、现金领取或抵缴保险费的方式领取现金红利。
　　同时，家长也可为孩子选择附加住院津贴、手术津贴、意外医疗保险、住院医疗保险、投保人豁免保险费长期疾病保险，组成周全合意的综合保障计划。例如：小张为刚出世的儿子投保信诚伴你童行两全保险(分红型)，保额5万元。其保费支出为：3063.5元/年×15=45952.5元，小张只需每天为儿子储蓄8元钱，儿子即可享有上述保障。当孩子18、19周岁时，每年可获得5000元的高等教育金；当孩子20、21周岁时，每年可获得7500元的高等教育金；孩子22周岁时，可获得1万元的创业基金；孩子25周岁时，可获得1.5万元的发展金；在保险期间内，孩子可获得最高5万元的身故保障。同时，自合同生效后，公司每年根据分红保险业务的实际经营状况，按照保险监管机关的有关规定确定现金红利分配方案。
　　海康保险：锦绣前程D款
　　该产品为期缴两全型，每份1000元，缴费期为10年。“锦绣前程D款”保证年利率为2.5%，且所有收益均免税，每份保险金额达1375元。在意外伤害医疗给付方面，每次意外伤害的最高给付，以期交保费的10%为限且10年内不能超过期交保费的200%。
　　目前市场上几乎所有的产品都只对意外身故或全残进行豁免，锦绣前程与同类产品相比更为全面。一年后投保人发生身故或全残，可豁免余下各期的保险费，合同继续有效。例如：王女士给自己3岁的孩子投保锦绣前程10份，年缴保费10000元，缴费10年。在10年内，王女士的孩子除享有身故保障外，还享有每次1000元最高20000元的意外伤害医疗保障(保障形式和如意256类似)。如果王女士在缴费期内不幸去世，保险公司则负责交付以下各期保费，让她的孩子一样能享受以上保障。
　　中宏保险：“聪明宝宝”分红终身寿险
　　该产品不但可照顾到孩子成长每一阶段的人身保障，更对教育金进行了预先、合理的安排，做到专款专用，为孩子能受到良好的教育提供了经济保障：高中时期连续3年每年提供保额10%的教育金、大学4年更可达到每年保额的40%。同时，该产品还为孩子提供了创业基金；甚至当孩子将来退休和百岁贺寿时他还可以获得中宏的贺金，让父母的爱，伴随孩子终身。作为一份终身分红的寿险，中宏将年年分红，让您的孩子与中宏保险共同分享成长的喜悦；年年岁岁累积起来，也是一笔可观的财富。该产品更深受年轻父母们的喜爱，连续3年获得“上海市儿童喜爱产品”之荣誉称号。
　　教育金保险
　　专家视点：教育保险的优点是兼具储蓄、保障功能。不仅可在被保险人一定年龄后按期给付一定金额的教育金，还可为被保险人提供意外伤害或疾病身故等方面的给付及身故或高残保费豁免的优势。缺点是，短期不能提前支取，资金流动性较差，早期退保可能本金受到损失。
　　恒安标准人寿：天天向上累积式分红险A款
　　该产品的承保范围为60天以上、10周岁以下的儿童，同时对投保人也有一定的要求。投保人为被保险人的父母，年龄应在18周岁以上、54周岁以下。该产品的保险期间从保单生效时起至被保险人21周岁合同生效日对应日次日零时止。在保险费方面，要求投保人年交保险费不低于2000元，交费至被保险人15周岁合同生效日对应日。其保险金额为保险合同项下的保险单账户价值与终了红利之和的105%。
　　期满时，保险公司将为被保险人提供大学教育金，被保险人可以在其18、19、20和21周岁的合同生效日对应日分别领取大学教育金，或在其21周岁的合同生效日对应日一次性领取。同时，如果被保险人在其18周岁合同生效日对应日后身故，我们给付被保险人身故日的保险金额作为身故保险金。
　　光大永明人寿明日英才少儿险
　　该计划是专门针对少儿不同成长阶段、家庭经济状况而设计的专项教育金保险。该险种具有保障全面、组合灵活、能够提供高额少儿健康保障等特点，集教育金储备和人身保障于一体。同时，教育金投保额度不受最高限制。
　　光大永明此次推出的“明日英才教育保障计划”既能充分满足少儿教育金方面需求，又能解决少儿医疗、重大疾病、意外方面的风险保障，是一款针对少儿的全方位保障计划，更加贴近和满足了客户的全方面需求。据介绍，“明日英才教育保障计划”可分别为客户提供初中、高中、大学教育金和创业金储备，客户可以根据孩子在成长阶段的不同需求而设定每一阶段的教育金额度，且保额不设上限，充分满足了客户个性化需求。
　　健康意外保险
　　专家视点：“孩子活泼爱动，磕磕绊绊总少不了。”对打算为孩子买保险的父母而言，应把保单的保障作用视作首位。做家长的最担心的，就是孩子出现意外，在统一购买的学平险外，家长不妨再买一份商业意外险作为补充。虽然许多健康险和重疾险，孩童也能购买，但是建议为儿童选择时，还是投保孩童专用险为佳。
　　中国人寿：康健学生幼儿系列保险
　　该系列保险产品专为孩子们的健康成长而设计，目前主要险种有：《康健学生、幼儿人寿保险》、《康健学生、幼儿附加意外伤害保险》、《康健学生、幼儿附加意外伤害医疗保险》、《康健学生、幼儿附加疾病住院医疗保险》。
　　按上述产品的条款规定，只要满足身体健康、出生满月至18周岁、能正常学习、生活的在学校或幼儿园注册的大、中、小学学生和幼儿均可投保。据了解，大中小学生每人每年只需缴费80元，幼儿每人每年只需缴费90元，即可享受疾病身故保障2万元，意外伤害身故保障4万元、意外伤害残疾保障2万元，意外伤害医疗保障3300元，以及疾病住院医疗保障3万元，共计高达11.33万元的保险保障(保险责任详见合同条款约定)。国寿南京分公司有关人士提醒，理赔时，投保人或被保险人应提供保险凭证、保险事故证明(包括：意外伤害证明、门诊或住院病历、意外伤害门诊发票原件、住院发票原件、医疗费用明细清单、出院小结、转院证明、残疾程度鉴定书)等相关资料。
　　民生人寿：金榜题名少儿保险
　　这款专门针对少年儿童的分红型两全保险，具备储蓄、保险保障和投资三重功能。同时，该产品被称为最具爱心的保险，除父母外，祖父母、外祖父母、哥哥姐姐都可作投保人，投保人范围的拓展大大突出了保险的礼品功能。
　　据民生人寿寿险顾问介绍，小孩年纪越小，保费越便宜，条件允许的情况下还可以搭配意外及医疗做到全方位保护。在瞬息万变的环境中，多一份保障就少一份风险。每个孩子都是父母的心肝宝贝，他们经济方面依赖父母，万一家庭不测，经济中断，“金榜题名”保险金加“豁免保费”仍然能足够的保证孩子持续稳定的生活和接受教育。此保障有别于储蓄“存多少，取多少”，而能实现“保多少，领多少”，确保孩子的教育金万无一失，免除为人父母的后顾之忧。
　　人保健康：少儿成长医疗保障计划
　　该产品专为0至17岁的少年儿童设计，其最大特点在于首次对“带病续保”做出承诺：投保1年到期后，无论被保险人身体状况如何，都将得到2年无条件继续承保。
　　据了解，这是款住院险产品，被保险人年龄为出生满60天至17周岁。保费2万元，投保后1年内被保险人因意外或疾病住院，最高可赔付12万元；因恶性肿瘤、重大器官移植、再生障碍性贫血、严重烧伤等10种重大疾病住院，最高可赔8万元。另一方面，不管这总计20万元的赔付是否发生，人保健康都将在次年返还2万元本金。
　　例如：刘先生给3岁的儿子小刚购买了这款产品，一次交费2万元。没想到4个月后，小刚因为败血症入院治疗，共花费了符合医保规定的5万元，那么刘先生可以到人保健康报销其中的70%，也就是3.5万元。1年过去了，虽然保险公司已经实际支付了3.5万元，但是刘先生仍然可以拿回原来的2万元本金。由于小刚的病情还没有完全好转，刘先生还想继续购买这款产品。虽然保险公司意识到第2年承接这个保单必亏无疑，但仍然可以无条件地为小康续保2年。
　　组合计划类保险
　　专家视点：从目前市场上的儿童险来看，已出现可单独购买的侧重医疗保障的儿童重疾险，而以医疗、意外等保障作为附加险附在教育金保险之后的组合保险计划已十分普遍。对于那些需要全面保障的家庭来说，这些组合计划类保险产品应该是最佳选择。
　　太平人寿：“无忧天使”守护星健康保障计划
　　该计划特色在于全面兼顾大病与医疗，不仅涵盖22种少儿及成人常见重大疾病，同时提供长达25年、高达2倍的基本保额的重疾保障。同时，意外门诊、住院、手术费用等每年不限次数、不分项目按比例赔付。针对发病率日益上升的小儿白血病，更额外给付30%基本保额，总保额高达230%。当孩子成长至25周岁，太平人寿将给付1倍基本保额满期金，可为孩子作为留学金或创业金。
　　例如：小天使康康，刚满6个月，爸爸(30岁)为他投保“无忧天使”守护星健康保障计划，年交保费3146元，交费至18周岁，康康可享有多达5重的爱心呵护：在康康25周岁之前，他享有22种重大疾病保障10万元，其中小儿白血病保障11.5万元；在医疗保障方面，保险公司提供5000元/次的意外住院及门急诊保险金；当康康25周岁，更可一次性领取丰厚的留学或创业金，含增额分红(低)59938.5元；(中)66974.5元；(高)75216.5元。在人身保障方面：若康康18周岁之前不幸身故，至少返还全部所交保费，若因意外身故，另给付5万元意外身故保险金；18周岁之后不幸身故，给付10万元身故保险金+累积红利，若因意外身故，另给付5万元意外身故保险金。若不幸因意外残疾或烧烫伤，可获得最高5万元的保险金。同时，交费期内，康康爸若遇不幸，后续保费即刻豁免，而孩子的保障维持不变(一年期保障除外)。
　　国泰人寿：富贵成长两全保险(分红型)+附加康佑少儿重大疾病保险
　　该产品涵盖多达18种少儿重大疾病，每3年领取10%保额，保险金可领取至60周岁。投保年龄为出生满30天至13周岁的儿童，缴费至18周岁，保险期间从保单生效起至60周岁。该计划保障由身故或身残保险金、生存保险金、满期保险金、生命末期保险金、教育基金、创业资金等部分组成。
　　例如：王妈妈为5周岁的明明购买了保额2万元的“国泰富贵成长两全保险(分红型)”，并附加保额10万元的“国泰附加康佑少儿重大疾病保险”，每年交保费5686元，直至明明18周岁。明明在今后的成长路程中将享有以下保障：15、16、17周岁，每年领取2000元高中教育金；18、19、20、21周岁，每年领取8000元大学教育金；24周岁，领取10000元就业基金；24周岁以后，每3年可领2000元作为旅游休闲基金；60周岁，可领取20000元满期保险金作为退休基金；明明在投保1年以内罹患重大疾病，给付1万元；明明在投保满1年以后罹患重大疾病，给付10万元。
　　记者算了一笔账：王妈妈总共交费79604元，当明明至60岁时即使没有任何疾病发生，可领取保险金共计92000元。如果明明不幸发生疾病还可获得1万元至10万元不等的保障。此外，根据公司的经营情况，每年还可以得到红利。
　　江南时报2007/05/31
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【传统寿险如何应对退保潮？】
　　长期以来，高退保率是影响我国寿险业发展的重要因素。目前，随着股市的持续升温，退保问题更为突出。
　　根据保监会公布的数据显示，今年一季度，寿险业退保率仍然居高不下，退保率达到11.56%，较去年上升0.27个百分点。其中，中资寿险公司退保金额高达131.34亿元，退保率12.01%。国寿股份、平安寿险以及太保寿险的退保率均超过12.5%。外资寿险公司退保金额2.22亿元，退保率3.64%。广东(不含深圳)寿险公司退保金支出达到15.84亿元，同比增长52.06%；而上海地区退保金额更达到18.20亿元，同比增长90.71%。从公司层面看，和产品形态相对应，保障性寿险产品占比重大的公司，面对的退保压力则大一些。中国人寿一季度报表显示，今年1－3月的退保金为104亿元，占728亿元已赚保费的14%。相对而言，万能险和投连险等新型寿险产品的情况好一些，特别是新一代的投连险，因为更类似基金，其投资收益更高一些。
　　今年以来，我国居民的基金和股票投资热有增无减。仅仅是今年第一季度的A股新开户数就增加了500多万户，股市继续向好，传统寿险应何去何从？
　　传统寿险作为一种金融产品，其价值是相对于其他金融产品而言的。任何金融产品都只具有自身特有的相对价值优势，具有的独特性越突出、不可替代性越强，相对于其他金融产品的价值就越高。传统寿险的价值既相对于同业间具有可比性的保险产品，又相对于金融行业(如银行、证券等)有着可替代性的金融产品。传统寿险的基本功能是保障性，这种独特的相对价值优势，是传统寿险的核心价值所在。虽然在风险保障方面，传统寿险有着其他金融产品难以替代的价值优势，然而面对股市持续上涨，传统寿险的收益劣势凸现，导致居民购买欲望大幅度下降，股票基金成为主要的替代品。
　　针对传统寿险所面临的问题，笔者认为首先应着力解决退保率偏高的问题，保证保单的续保性。续保性就是通过持续缴纳续期保费，使保单持续有效而让业务保持下来，对产品的盈利性有很大影响。由于寿险产品具有长期性的特点，保单销售时产生的成本要在早期的保费中逐期摊消，保单在前几年并不能给公司带来利润，要到保单生效后几年，利润才会为正。因此，寿险续期保费不仅能提供可用费用，而且是保险公司实现盈利和持续经营的重要基础。提高续保性可以通过准确地识别客户的保障需求，并确保产品能够满足这种需求，改变代理人的管理模式，使其认识到续保的重要性，并通过佣金制度提高代理人维持保单的积极性；加强与投保人的沟通和联系，在法律许可的条件下，寿险公司还可以对投保人保单的续保状况采用经济奖惩措施，以鼓励续保。
　　其次，传统寿险在开拓新业务时，应以寿险产品的保障功能为基础，开发我国潜在巨大的保险需求，实现产品创新，扭转目前市场上普遍存在的产品同质化局面，满足人们的不同保障需求。除此以外，寿险公司可以利用自身的专业和人才优势，通过向客户提供一些有关投资咨询、理财顾问、信息交流等方面延伸服务，实现服务创新。目前保险延伸服务已成为国外各保险公司竞争的主要手段。
　　另外，投资者也须理性谨慎，投资和保险不可混淆，通过退保方式转移到股票和基金投资的做法是不可取的。毕竟保险产品的保障功能是股票、基金等证券投资无法取代的。
　　上海金融报2007/05/29
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〖财险保险〗

【黑龙江人保财险用龙腾精神推动公司发展】
　　——访中国人保财险黑龙江省分公司党委书记、总经理李俊晞
　　2006年，中国人保财险黑龙江省分公司扭转业务连续三年业务增速下降、连续两年业务负增长和2005年经营严重亏损局面，保费收入突破15亿元，首次实现双位数增长，一举扭亏为盈。仅用一年就取得如此成绩，与组织开展“龙腾会战”系列战役密不可分。近日，采访了这场会战的总指挥，中国人保财险黑龙江省分公司党委书记、总经理李俊晞。
　　问：人保财险黑龙江省分公司在2006年经营发展中一举扭转了业务连续三年业务增速下降、连续两年业务负增长和2005年经营严重亏损局面，“龙腾会战”的组织实施功不可没。为什么要组织开展这样的会战？作为刚到公司工作的你，当时是怎么想的？
　　李俊晞：2005年末和2006年初，龙江公司在经营发展上确实遇到了一些困难。如何领导公司从低谷中走出来，我们班子经过深入细致的分析，认为必须树立起危机意识和紧迫意识，充分运用“依靠发展解决问题，解决好问题确保发展”辩证方法，在迅速提升业务发展的速度和规模过程中，不断解决好影响公司发展的难点问题，尽快让公司步入持续、健康、快速发展的轨道。
　　组织开展全省范围的阶段性业务会战，在公司的历史上还是第一次，很多人对此都持怀疑态度。我认为战争时期我们可以以组织战役的形式打胜仗，那么现在商场如战场，面对竞争如此激烈的龙江保险市场，为什么不能以开展战役的形式来保证公司又好又快发展呢。我们习惯把“黑龙江省分公司”简称为“龙江公司”，在中国传统文化思想中，“龙”是中华民族奋发开拓、自强不息精神的象征。在这一点上，龙江公司具有得天独厚的文化传承条件。是“龙”就应该腾飞起来，在当前保险业发展突飞猛进的形势下，我们龙江公司只有顺应形势发展，跟上时代步伐，才能不断提高服务和谐社会建设的能力，履行好“人民保险造福于民”的历史使命。正是基于这种思想，我们在用会战推动业务大发展问题上达成了共识，并把会战定名为“龙腾会战”。实践证明，龙江公司在一年多的时间里，之所以能够实现业务发展历史性的突破，并凝聚了力量、提升了士气、锻炼了队伍、强化了作风、收获了经验，与我们打响“龙腾会战”不无关系。
　　问：在实施会战过程中，困难可想而知，公司如何保证“龙腾会战”顺利实施？
　　李俊晞：按规模来说，龙江公司所属13个地市分公司有大有小，大的几个亿，小的几千万。区县支公司也是这样，大的几千万，小的才二百来万。很大程度上受地域经济发展、地理环境差别影响。为了保证“龙腾会战”的有效实施，我们提出了“以业绩论英雄”、“大公司以规模求效益，小公司以速度求效益”的激励原则，同时加大了市地分公司经营班子薪酬改革力度，组织市地分公司经营班子与省公司签订了业绩合同。初步形成了按劳分配，以岗定薪，绩效挂钩，约束有力的薪酬考核机制。在激励举措上，先后制定实施了《超计划奖励办法》、《业务发展阶段性奖励办法》和《达标晋级奖励办法》，明确了奖励政策必须落实到基层一线，充分调动了各经营单位参与“龙腾会战”的积极性，从根本上有效推动了“龙腾会战”的快速发展。在“龙腾会战”业务发展的不同时期，适时推出配套奖励政策，将激励发展的能量最大化，收到了良好的效果。
　　2006年5月中旬，我们在全省开展了以“大干四十天，确保保费超过半”为目标的“龙腾会战”第一战役，一直是龙江公司标杆的大庆分公司仅排名第五，经理张伟憋了一口气，他会后对我说：“李总，咱们下次战役见真章。”随着“龙腾会战”的全面展开，13家地市级分公司你追我赶忙着发展业务，大庆分公司果然不负众望坐上了头把交椅。
　　为了让获表彰奖励者增强光荣感、荣誉感、归属感，尚未获表彰奖励者增强危机感、责任感、使命感，我们改变了公司过去习惯的领导坐在主席台上、获奖人员上台领奖的方式，让所有获奖的分公司总经理身披绶带，走红地毯，先到主席台上亮相，再由总经理室成员从台下走上主席台进行颁奖。一个颁奖形式的简单改变，让全省系统切实感受到了省公司领导班子以人为本的经营管理思想和工作作风的实际转变。在四季度，我们又提出了“勇夺‘龙腾杯’，争当‘龙腾人物’”的号召，组织了以“11月底完成全年计划任务，力争年底实现保费收入和利润双突破”为目标的夺冠战役。大庆市分公司、双鸭山、绥化、大兴安岭四家分公司共同夺取了年度桂冠，赢得了省公司精心设计的“龙腾杯”，分公司总经理也获得了“龙腾人物”奖牌。更为可喜的是，在会战的推动下，全省13家地市分公司首次实现了全年业务正增长。
　　问：去年三次战役非常成功，并且提炼总结出了“龙腾精神”，那么，公司如何巩固和扩大成果呢？
　　李俊晞：我们以中国人保财险大文化和企业精神为统领，通过不断地实践和总结，提炼出了具有我们龙江公司自身特色，以“强大领先、包容团结、坚韧不拔、不畏艰险、锐意进取”为核心内容的“龙腾精神”，并赋予了其80个字的内涵：“强大领先”就是要“依法例规、诚信理性、公司做大、市场做强”；“包容团结”就是要“不断学习、善于扬弃、兼容并举、和谐共进”；“坚忍不拔”就是要“信念坚定、意志坚强、乐观向上、始终如一”；“不畏艰险”就是要“思维敏捷、缜密谋划、勇于拼搏、敢打硬仗”；“锐意进取”就是要“崇尚进步、追求卓越、超越自我、永不满足”。
　　“龙腾精神”在指引公司跨越式发展中起到了推动作用，如我们在“龙腾会战”进程中，不失时机地提出了“守土拓疆”业务发展思路。通过经心谋划，全力推动，完成了系统性行业多个统括项目，成功参与了伊朗货运险、越南电站和印度西孟加拉邦电厂安工险、“亚太6号”卫星发射航天保险等外埠业务取得新进展，使公司的承保能力又向前飞跃了一大步。我们还拓展业务渠道，挖掘客户资源，加快发展效益好、潜力大的交通旅游、驾乘人员、家用燃气和“康复系列”、“全程守护”等业务，积极扩大了团意险和建意险业务规模。
　　“龙腾精神”符合《纲要》和《规划》要求，符合科学发展观思想，是我们龙江公司集体汗水和智慧的结晶，是我们龙江公司最为宝贵的精神财富。当然，我们还要在今后的实践中继续加以总结和完善，并不断加以发扬、传承和光大。
　　问：2006年龙江公司取得了较好的经营业绩，今年公司如何乘势而上？
　　李俊晞：　2006年我们经过努力，公司取得了突破性的发展。今年，我们按照总公司新的发展定位和发展目标，紧紧围绕“一条主线、两大主题、三个重点、四项目标”，落实“盈利性、成长性和规范性”要求，巩固2006年经营成果，发扬“龙腾精神”，提高业务发展质量和价值创造能力，全面推进公司持续、健康、快速发展的指导思想，以“一个中心，两个重点，七项工作”为总体工作思路，确定了“抢抓机遇、抢前抓早、提前实现全年计划任务”的工作目标，提出了“强化管控、激发活力、拓宽渠道、全线冲高”的发展口号。
　　同时，我们在认真总结去年成功经验的基础上，决定继续开展以“龙腾会战”为主题的季度性的系列业务会战活动，附之更有效的激励手段，全力促进业务大发展、快发展。目前，我们已经组织完成了“龙腾会战”第一战役“龙之前行”行动，取得了“首季开门红”阶段性战果。现在，省公司又发出了“挺进纵深，决胜二季度，把PICC战旗插向制高点”号召，全面开展了“龙腾会战”第二战役“龙之跨越”行动，之后我们还将在适当的时机继续组织开展系列会战，争取提前完成全年计划任务，年底再来一个新突破，再上一个新台阶！
　　问：作一个省级分公司领导班子的班长，能谈谈你的感受吗？
　　李俊晞：回顾一年多的工作，我感触最深的是，作为一个领导班子，无论什么时候，都要始终站在公司发展的全局高度，按照统一法人要求，认真执行好中国人保控股公司、中国人保财险总公司的战略发展决策，不折不扣落实好上级的各项工作部署，这是一个领导原则问题，一个经营方向问题，来不得丝毫马虎。
　　作为一个班长，要想带领班子，在具体工作中，正确把握住公司发展所处的内外形势，顺应形势发展变化及时理清工作思路，制定出切实可行的，符合科学发展观要求，能够确保公司持续、健康、快速发展需要，能够得到公司上下一致认可，能够凝神聚气发挥出巨大合力作用的措施办法，真正让领导班子的每一个决策都能立即化为全司的统一意志和行动，需要的不仅仅是这个班长一个人的素质、能力、水平，更要靠整个班子的集体智慧和团结统一。
　　可以说，龙江公司在一年多的时间里，之所以能够实现业务发展历史性的突破，之所以形成能够推动公司向跨越式发展目标前进的“龙腾精神”，打造出具有龙江公司自身特色的“龙腾文化”，之所以取得今年良好的开局形势，主要得益于我们这个领导集体凝聚力、战斗力和决策能力、领导能力、抓落实能力的显著增强，得益于全省系统的上下一致、团结奋进。这是我们省公司领导班子区域性指挥中心的核心领导能力更趋成熟的一个重要标志，也是我们能够领导公司全力以赴实现今年再上新台阶和跨越式发展的根本组织保证。
　　中国保险报2007/05/28
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【中华保险讲述引资故事】
　　据悉，近年来超速发展的中华联合保险公司继去年完成股份制改革之后，已启动新一轮增资扩股，计划将中华联合保险控股公司注册资本至少增加30亿元。
　　目前财务顾问普华永道等中介机构已基本完成尽职调查，投资者的洽谈和选择工作正在进行。
　　公司要迈两道坎儿
　　21年前靠农险起家的中华保险，在完成股份制改革后，正向包括财产险公司、寿险公司、资产管理公司和保险中介公司的集团化方向全面迈进。注册资本金各15亿元的控股公司和财险公司去年相继挂牌，资本金5亿元的寿险公司正在筹建，金融保险集团的雏形显露。
　　就在这时，资本金与业务规模的相匹配成为集团化发展道路上的一道坎儿。
　　2002年从新疆走向全国发展后，中华联合财险公司保费节节攀升，去年实现保费收入150.6亿元，位列全国财险市场第四。
　　“目前中华联合财险公司的资本金已经跟不上发展步伐了，必须充实‘家底’，否则偿付能力就会很快下降。”业内人士说。
　　另一道坎儿是“软件”。“管理水平、综合能力都需要提升，”中华联合保险控股公司总经理助理刘祖疆表示，“公司希望引入战略投资者，引入先进的技术、产品、人才，提高综合能力，使公司顺利实现从外延式发展到内涵式发展的转型。”
　　虽然远在大西北，中华保险增资的消息还是不胫而走，并引来多家机构的关注。刘祖疆表示，公司将更多考虑战略投资伙伴，“要支持公司长期发展，而不是追求短期效应。”　他说，“公司希望股权多元化、投资者的国别和所有制形式多元化，既可以来自金融机构，也可以来自实体经济企业。”
　　外资尚未入股的大财险公司
　　“在国内排名前六位的财险公司中，我们是唯一没有引入外资的公司，这也是一种稀缺性资源吧。”刘祖疆笑着说。
　　中华保险的控股股东是集党政军企为一体的新疆生产建设兵团。中华保险在从新疆走向全国的4年多时间里，保费收入从2002年的6.28亿元到2006年的150亿元，跻身中国产险业第一集团。同时，成功更名为具有民族亲和力的“中华”品牌。
　　中华保险已搭建起很好的销售服务网络。到去年底，公司在全国25个省、市、自治区、计划单列市设立了分公司，营业网点1700个，展业队伍3万多人，其中营销员近2万名。分支机构大多分布在经济较发达地区，且深度延伸到县域，下延深度仅次于人保。
　　“中华保险实行‘农村包围城市’的策略，前几年抓住机会延伸到县域，占了先发优势。”一家大型财险公司人士说。
　　中华保险还是经主管部门批准第一个实行员工持股的公司，7000多名员工通过新疆华联投资公司出资2.7亿元，间接持股18%。
　　转型进行时
　　“引资后，控股公司资本实力将大幅提升，这对正在筹建的寿险公司、申请设立的资产管理公司以及未来的农险子公司等，都有帮助。”刘祖疆表示，“我们考虑在‘十一五’末基本完成金融控股集团架构，同时整体上市。”
　　眼下的中华保险，按照公司董事长孙月生的说法，正在经历一场全方位深刻变革。完成由国有独资公司转向股份制公司后，中华保险开始了另一场深层次转型，即由快速扩张向内涵式发展转型――着力调整险种结构，加强基础管理，将发展置于科学的轨道上。
　　随着资本实力的提升，中华保险还将从单一向承保要利润，转向承保与投资两轮齐转。“过去资金运作大多是银行存款，今后要拓宽投资渠道，设立资产管理公司专业化运作。”刘祖疆说，“国内宏观经济发展和资本市场都将长期向好，我们的投资收益今后应该有不错的表现。”
　　中国证券报2007/05/29
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【从宁夏农业保险萎缩看农险出路】
　　编者按　“三农”问题历来是党中央、国务院高度重视的重大战略问题，是攸关全面建设小康社会的重中之重。而构建农业保险体系是破解“三农”问题的核心所在。西部欠发达地区由于普遍存在气候干燥缺水、土地广袤贫瘠、自然灾害频发等不利因素，致使农民“靠天吃饭”的局面在短期内难以扭转，农业一旦受灾，农民将会遭受重大损失。为此，要解决好西部欠发达地区的“三农”问题，促进农民增收，就必须建立健全农业保险体系，真正为农民群众建造一个农业一旦受损、农民依然增收的“避风港”。
　　宁夏农业保险发展自上世纪80年代恢复，并于世纪末到达高峰，此后一直处于萎缩状态。目前宁夏保险市场上只有中国人民财产保险股份有限公司宁夏分公司一家运用商业化经营模式办理农村综合险和奶牛保险两个险种，享有国家免征农业保险营业税的优惠政策，政府对于奶牛保险给予财政补贴，奶牛保险属于政策性农业保险的范畴，农村综合保险则不享受财政补贴。据统计，2006年宁夏农业保险保费收入164.46万元，同比下降11.45%，比2000年的320万元减少近一半。
　　农村综合保险业务逐步萎缩。人保宁夏分公司开办的农村综合保险的前身是夏、秋粮场综合保险，是一个经营了近二十年的老险种。1997年夏、秋粮场综合保险改造为农村综合保险，进一步附加了农户房屋、室内家庭财产、生产资料及家储粮等财产损失保险责任，以定额保险的方式承保。保费收入1999年达到最高点365万元。但2000年以后，因“机械麦割”参与夏秋粮收获，传统收获方式受到冲击，致使该险种的业务量呈逐步萎缩趋势。2000年农村综合险保费收入为320万元，而到2006年底，农业综合保险保费收入仅为155.81万元。
　　奶牛保险业务始终低迷。人保宁夏分公司上世纪80年代开办的奶牛保险业务由于亏损严重而一度停办。
　　农业保险业务萎缩的主要原因
　　宁夏农业保险业务萎缩凸显了农业风险管理水平与日益严重的农业风险损失之间尖锐的矛盾，与农业的基础地位极不相称。
　　低收入、高保费影响了农民的投保积极性。农民经济收入普遍偏低，据统计，2006年中国农村居民人均年纯收入为3587元，宁夏农民人均纯收入只有2760元，而一些地方农作物险种费率高达9%－10%，对目前收入不高的农民来说确实是一项沉重的经济负担。
　　现有的保险险种单一，保险产品不适合农民的需求。由于农业保险的高风险、高赔付和操作困难，保险公司对农业保险规模控制较严。目前宁夏农业保险只有农村综合保险和奶牛保险两个险种，投保人无法根据自身需要选择适当险种。农业保险因此也陷入了保险业务不断萎缩和农民无处投保两种现象共存的尴尬境地。
　　高风险和高赔付率是农业保险有效供给不足的重要原因。农业是弱势产业，既包括自然灾害带来的自然风险，也包括市场信息不对称、供求不平衡带来的经济风险，还包括由于个体或团体有意或无意的错误行为造成农业损失的社会风险。风险发生频率高、范围广、损失惨重、致使农业保险赔付率居高不下，2005年人保宁夏分公司承保的18头奶牛赔付率高达225%，2007年一季度支付赔款5.12万元，同比增长690.74%。这就从根本上抑制了农业保险的有效供给。
　　农业保险的政策性、非盈利性同商业保险公司追求经营利润的目标相矛盾。长期以来宁夏经营农业保险的只有中国人保公司一家，基本上按商业化的模式运营，仅享有国家免征农业保险营业税的优惠政策。政府对农村综合保险没有补贴，对奶牛保险的财政补贴虽有明确规定，但在试点过程中由于政府部门缺乏沟通协调而不能及时到位。长期以来经营亏损由保险公司自行消化，致使商业保险公司无力也不愿承担风险很大的农业保险责任。同时，农村保险营销人员素质普遍不高，营销管理成本较高也影响了农业保险业务的开展。
　　政府推动力度不够，政策支持乏力，农业保险缺乏可持续发展的外部环境。在国外，不少国家都将农业保险视为农村救济、农业信贷、农产品价格保护、农民福利等政策的一部分，对农业保险给予经济和法律支持。而在我国，对这项涉及加强农业基础地位的政策性业务，国家尚无配套政策予以扶持。近两年来除了奶牛保险相关的政策外，宁夏自治区还没出台发展农业保险整体规划指导意见或者相关的配套措施。办理农业保险除免征营业税外，其他方面同商业保险一样。财政补贴的长期缺位已严重制约农业保险的发展。2005年宁夏两次实行奶牛保险试点，而财政补贴迟迟没有到位。
　　农业保险萎缩影响农村经济发展
　　宁夏是干旱、冰雹、沙尘暴、洪水等自然灾害多发的省区之一。据自治区民政部门提供的数据显示，仅2006年因遭受干旱、洪水、冰雹、山体滑坡等自然灾害造成直接经济损失18.9亿元，其中农业经济损失14.3亿元，占到全部经济损失的75.6%。多年来，宁夏农业保险发展的滞后，弱化了农业风险的有效转移，影响了农业生产的稳定持续增长和农民增收，严重制约着社会主义新农村建设。
　　农业是投入大、周期长、抵御自然灾害能力差的弱势产业，可谓“一次重灾，即刻致贫”。近年来，已多次发生因鲜奶收购导致养殖户冲击政府有关部门的事件。最为突出的例子就是2006年“宁夏养鸡第一镇”的中卫市连续发生的两次禽流感疫情。疫情直接经济损失达5000万元，不仅使养殖农户及相关产业遭受了重创，也使支持养鸡产业的农村信用社陷入了贷款清收的困境。
　　农业保险的建议
　　加强立法，制订农业保险地方法规。农业保险作为一种农业发展的保护制度，它对相关法律的依赖程度是相当强的，其立法意义远超出一般的商业规范性法律制度。我国开办农业保险几十年，直至今日仍未对农业保险进行具体立法。在国内农业保险立法条件还不成熟的情况下，地方政府可以尽早制订适应本地方的法规：一是确立农业保险为政策性保险；二是通过法律的权威性、规范性、强制性来明确各级政府有关机构的管理职能，建立政府各部门的协调机制；三是明确农业保险相关主体应该享受的政策支持、优惠政策，完善保险费率的形成机制；四是建立农业保险补偿体制框架、农业保险再保险机制、明确农业保险保户的相关权利。
　　成立政策性农业保险公司，制定差异化的保费补贴比例。设立不以盈利为目的，由各级政府财政分别给予资金支持和鼓励，专门经营农业保险的政策性保险公司。建议政府对开办农业保险的保险公司给予一定比例的财政补贴，可分险种确定不同的补贴比例，并提供一定的业务费用补贴。此外，还可以结合养老保险和农村合作医疗保险，走“大农险”、“以险养险”之路，以满足农业生产和抵抗农业风险的需要。
　　加大宣传力度，采用强制性补贴部分保费的方式来达到扩大保险覆盖面。借鉴美日等国外的成功经验，采用强制性补贴部分保费和针对部分险种实行普惠制的方式来达到扩大保险覆盖面、稳定粮食安全、保障农业生产者利益的目的。同时，直接进入农村保险市场向投保人灌输保险意识，传授保险知识，宣传保险产品，了解农村市场保险需求，有针对性的开发扩大险种，适应需求。
　　建立农业巨灾保险基金，完善再保险体系。利用再保险体系支持农业保险，以财政收入补贴农业保险的费用和经营亏损，可提高农业保险经营主体的积极性，引导经营重点、费率厘定，增加手续费收入，增强经营主体的内控制度建设，提高管理水平和人员素质。建议财政出资建立农业巨灾保险基金，各类农业保险经营主体向基金购买再保险，分散自身风险。
　　金融时报2007/05/31
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〖健康保险〗

【国内健康险不够专业】
　　虽然尚未在国内开展业务，但是作为专业健康保险领域的“老前辈”已经有60年历史的英国保柏集团，对于目前国内健康险商的做法有些“看不惯”。“这些公司往往只重视产品推广，却忽略了健康管理的重要性。”
　　日前，在保柏公司举行的成立60周年的发布会上，其首席代表保罗·葛莱森，对于目前国内的4家专业健康险新丁们，在健康险领域的一些做法提出了异议。“目前国内现有的4家健康险公司，大部分还是把服务重点放在了产品的推广上，忽略了健康管理的重要性。”
　　他认为，目前国内现有的几家专业健康险公司其50%左右的收益都来自于重大疾病保险，但是他们在这类产品的销售上，没有与其他的寿险公司有任何区别，他们只需要在适当的时候理赔就可以了，完全没有与医院进行合作，不能帮助消费者对医院的治疗进行理性的选择。更不能满足健康险消费者预防疾病发生，倡导健康生活需要。“这并不是专业的健康险范围，传统寿险公司也可以做。这样根本没有对消费者体现关爱。”
　　事实上，目前我国社保及商业保险普遍采用的是买单式模式，即被保险人看病，医院治病收钱，保险公司买单。而国外健康管理式医疗则是保险公司和医院之间达成共同的利益纽带来控制成本风险。
　　北京娱乐信报2007/05/30
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〖社会保险〗

【深圳农民工养老保险有望无障碍转接】
　　农民工养老保险有望无障碍转接
　　深圳市16部门发布2007年责任目标白皮书
　　继去年市公安、交通、环保、城管和食品药品监督管理局5部门试点发布部门责任白皮书后，今年又新增了市贸易工业局、教育局、司法局、劳动和社会保障局、国土资源和房产管理局、建设局、规划局、农林渔业局、卫生局、工商局、质监局等11个政府部门发布部门责任白皮书接受市民的监督，总数达到16个，接近去年的3倍。这是从最新一期《政府公报》上获悉的。
　　年底200出租车可刷深圳通
　　据市交通局发布的白皮书称，12月31日前特区内及跨特区线路公交车辆100%安装使用深圳通IC卡，特区外线路公交车辆20%安装使用深圳通IC卡，特区内200辆出租车试点安装使用深圳通IC卡。
　　据市交通局出租小汽车管理分局副局长龚翔介绍，目前出租车刷IC卡的终端设备正在研发当中。设备安装费用不会由出租车司机分摊，费用结算、将实施的打折方案等细节尚未确定。
　　农民工养老保险将可转接
　　农民工养老保险纳入市劳动局今年工作计划中，届时农民工养老保险将有望实现无障碍转接。
　　据了解，目前我市有农民工500万人，参加养老保险的有300多万人。由于国家暂时没有农民工养老保险转移的办法和平台，加上目前我国各地保险政策不一致，导致农民工参保有多种模式，农民工的养老保险如何转、转给谁也就成了难题。由于养老关系不能异地接转，而我市80%以上的农民工不会在深圳养老，绝大多数人只能选择退保，从而导致农民工只参保、不受惠。
　　因此，市劳动局今年将探索建立农民工养老保险制度，按照低缴费、广覆盖、可衔接的原则，探索养老保险金转移办法。
　　拟设7个“名优中医工作室”
　　据了解，全市拟在深圳市中医院、福田区中医院、罗湖区中医院、宝安区中医院、市中西医结合医院(筹)、市保健办和麒麟山疗养院设立“名优中医工作室”。
　　据市卫生局中医处处长廖利平介绍，在市保健办、麒麟山疗养院设点事宜，市委组织部老干处和市卫生局中医处正在协商中。按照设想，上述单位设立“名优中医工作室”后，名优中医按照双向选择的原则进入工作室。每个工作室的人数不限，根据所在单位的病种、病情而定。除了在工作室直接为患者提供优质服务外，还要指导所在单位的中医药工作的开展，患者直接在“名优中医工作室”挂号看病即可。名优中医是全市共享的资源，其他医院也可以采取聘请名优中医“上岗”。廖利平表示，具体的实施方案目前正在拟定中。
　　全面建立住房公积金制度
　　据了解，市国土资源与房产管理局今年将代市政府拟订我市住房公积金和住房分配货币化改革综合改革方案，经市政府批准后，于年底前组织实施，在我市全面建立住房公积金制度。
　　据悉，届时将改变过去住房公积金保障覆盖面较小的状况，将住房公积金缴交对象扩展到全市企事业单位全部户籍职工，明确住房公积金缴交基数和比例，并规范公积金的提取和使用。
　　□16个部门的承诺
　　市贸易工业局：
　　●6月底前积极协调国防科工委，制订高交会“军工专馆”设置方案，9月和10月完成“军工专馆”的布展、组展及相关工作。市教育局：
　　●10月份前完成《深圳市外籍人员子女学位申请及管理办法》的起草、征求意见并提交市法制办。市公安局：
　　●建立全市“被盗抢汽车信息即时发布平台”，重点加强分局刑警大队反盗抢汽车专业队伍建设，实现对被盗抢汽车的全方位查控。市司法局：
　　●加快法律服务市场监管条例的出台，整顿法律服务市场秩序。市劳动和社会保障局：
　　●全年促进3万名失业人员实现就业再就业。
　　●出台实施少儿住院保险制度，将包括农民工子女在内的全市中小学和幼儿园学生全部纳入少儿住院保险。市国土资源和房产管理局：
　　●实现2007年底前松坪村三期经济适用房住宅区开工，确保年内开工、在建经济适用房和公共租赁住房2.5万套，可用于出售和租赁的不少于6000套；积极协调市规划局，于年底前全部落实60万平方米政策性住房建设用地。市建设局：
　　●建立燃气企业及从业人员不良行为的记录与网上公示制度。市规划局：
　　●启动BRT1号线工程建设。完成方案设计，并移交市工务署组织实施。市交通局：
　　●6月30日前完成《深圳市公交中途站设置规范》制订工作，年底前完成建设、改造公交、出租车候车亭。市农林渔业局：
　　●完成生态风景林建设任务5183.6公顷，完成义务植树60万株。市卫生局：
　　●开展“心理卫生进社区”试点，编制《深圳市心理卫生进社区项目工作手册》(试行)。市环保局：
　　●全面推广国Ⅲ车用燃油，组织起草《深圳市扬尘污染防治管理办法》。市工商行政管理局：
　　●建设以广告监管为先导的电子地图信息系统，建设移动工商执法系统，下半年完成试运行工作。市质量技术监督局：
　　●对肉制品、豆制品等重点食品进行专项整治，出台《深圳市豆制品监督管理试行办法》
　　。市食品药品监督管理局：
　　●开展打击药店无《医疗机构执业许可证》擅自行医专项行动。市城市管理局：
　　●打造“公园之城”。继续发动全市各区、街道办事处积极建设社区公园，督促完成年度100个社区公园建设任务。
　　●填埋场填埋气体发电项目上半年投产，填埋气体提纯做汽车燃料项目，改装不少于20辆车使用填埋气体燃料。
　　晶报2007/05/31
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〖国外同业〗

【国外交强险解读】
　　日前，关于交强险的费率是否过高、保障范围是否太窄、经营交强险的保险公司是否谋取获得了暴利的争议甚尘嚣日上。那么，经历了很长发展时间的国外的交强险是什么样的呢？
　　英国　实行过失责任制
　　1931年，英国开始正式实施强三险，规定任何车辆如果没有有效的第三者责任保险单或保险凭证，不得在道路上使用。英国强三险最初只保障人身伤亡，赔偿无限额，而财产损失责任于1989年列入保险范围内，限额为25万英镑。
　　对未获投保人授权驾车者使用保险车辆造成的第三方财产和人身伤亡者，保险公司必须承担赔偿责任。
　　在认定交通事故责任时，英国全面实行“过失责任制”，只有机动车驾驶员有过错或者过失时才依法承担民事赔偿责任。
　　另外，英国成立中央基金和汽车保险局，同时实行绿卡制度作为强三险的补充。这些补充机制主要是为那些没有购买强三险、司机肇事逃逸、被保险方违反保险条款等特殊情况而设置的。
　　英国汽车保险局成立于1945年，该局依协议运作，其基金由各保险人按年度汽车保费收入的比例分担。当肇事者没有依法投保强制汽车责任保险，或保单失效，受害者无法获得赔偿时，由汽车保险局承担保险责任，该局支付赔偿后，可依法向肇事者追偿。
　　1951年，欧洲经济理事会及后来的欧共体所属成员国又建立了类似英国的汽车保险局，凡持有汽车保险局所属会员公司签发的绿卡者，在国外肇事造成赔偿责任时，可以通知当地汽车保险局根据强制保险内容支付赔款，而后再由该保险局向肇事汽车所属的汽车保险局追偿。此举大大减少了纠纷，同时使受害者的经济利益得到了保障。
　　美国　责任限额由州规定
　　美国的强三险规定，车主在使用汽车前必须购买法律规定的最低限额以上的保险。其目的在于提高投保率，以使车祸发生时，受害人获得一定程度的保险保障。
　　该保险的责任限额由各州分别确定。多数州规定，保额上限每次事故20000美元，人身伤害的法定限额在2000美元－4000美元之间，财产损失限额在5000美元－10000美元之间。
　　虽然多数州都规定了人身伤害和财产损失的最低投保金额，但经常与实际损失金额相差较大，因此各州都规定，在肇事者未买保险、逃逸、失去清偿能力或其保险人无力赔偿时，由各州建立的专业保险基金予以救济。
　　美国各州实施强三险初期采取的是“过失责任制”，但在实施过程中发现这一制度并不能完全保障受害人的经济利益，于是1970年马萨诸塞州首先颁布了无过失汽车保险法，之后，美国大部分州开始实施“无过失责任”保险制度，即无论驾驶员在交通事故中有无过错或过失，只要与行人或者非机动车相撞，就依法承担民事赔偿责任。
　　日本　实行“成本价主义”
　　1955年日本通过《机动车第三者责任保险法》实施强三险，旨在保护受害人的利益，并遏制交通事故的发生。该强制保险仅以汽车第三者伤害责任为限，不包括第三者财物损失。该强制保险的除外责任只有两个：被保险人的故意行为或重复保险。并规定不参加保险者，不得驾驶汽车，否则处以6个月以下有期徒刑或5万日元以下罚金。
　　责任认定方面，日本实行“推定过失责任”制度，由加害人也就是被保险方承担举证责任。实行这一制度的原因在于交通事故发生时间往往较短，如果依过失责任制，由受害人在事后承担举证责任存在一定困难。在该制度下，汽车所有人或驾驶人必须承担举证责任，证明自己不承担赔偿责任。
　　政府保障事业是为救助那些无法在强三险下获得赔偿的受害人而设计制定的。包括：机动车管理人肇事逃逸后，无法找到肇事者的、无保险的车发生事故。
　　此外，在恶意事故中，肇事方也是无法从保险公司得到赔偿金的，而受害人可以直接向保险公司请求赔偿，保险公司在赔给受害人后，可从保障事业中回收赔偿金。
　　在日本，强三险费率厘定采用“成本价主义”，　实行“无损失、无利润”原则，不允许有盈利目的的介入，费率由中立组织财险费率算定机构估算后呈报金融厅，经过90天的审查后，即可使用该费率。费率的制定主要参考投保汽车数量、事故率、每件事故平均赔偿金额等情况。为了保证保险公司不亏损，规定另征收附加保险费作为手续费，对死亡事故车主还要追加保险费。
　　强三险中的赔偿金依照日本金融厅和国土交通省共同制定的“支付标准”来计算。同时，“支付标准”还将根据工资、物价、赔偿水准的变动等因素进行调整。
　　另外，还采用“分离限额”方式，即对每个人的人身伤残赔偿限额为120万日元，死亡赔偿限额为3000万日元；对每次事故也设有最高限额。人身伤害的赔偿重点是医疗费，并以合理补偿为原则。
　　日本还推出了暂付金制度，这是由于发生交通事故时，处理事故要一定的时间，需要紧急支付医疗费的情况很多。根据法律规定，在还未确认赔偿责任的情况下，受害人预先支付的一些紧急费用，可直接向保险公司提出索赔。
　　另外，日本建立国家汽车损害赔偿制度和汽车责任共济制度作为强三险的补充。
　　中国证券报2007/05/28
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【美国Safeco保险公司车险升级有亮点】
　　美国Safeco保险公司近日宣布，公司已对其商业车险进行了升级，升级后的车险无论从保障范围，还是特色都是普通车险不能比拟的。Safeco自1923年起开始运营，总部设在美国西雅图，是一家名列《财富》500强的产险公司。该公司主要通过由独立代理人和经纪人组成的全国销售网向司机、户主及中小型企业主提供保险。
　　“这是车险产品的一次显著提升，为我们非常繁忙的商业客户带来更多价值，使客户无需为额外开销担忧。我们认为，升级后的车险产品是车险业中最好的一款”。Safeco商业保险部副总裁助理埃里克·尼利说。
　　这款新商业车险的特点：
　　——扩大了保障范围。当投保人为企业主时，如果其员工因公发生意外交通事故时，该产品将为受伤员工和受损车辆提供保障；
　　——为有形损失提供保障。如已投保租赁责任险，保障范围还将扩大到租借车辆，最高保额为5万美元。
　　——当客户被索赔时，减少了客户现金支付。对于新车出现全损，在不扣除贬值的同时给予全额赔偿。
　　近日，英国直线汽车保险公司(Direct Line)发布一项调查结果：　55%的25岁及不到25岁的驾车者不会换仪表指示器、头灯和刹车灯；而对于40岁左右的人该比例减小到35%；55%的投保车险的年轻驾车者可能不会换车胎；而40岁左右的该数字则为25%。
　　对此，直线汽车保险公司车险部女发言艾玛·霍勒(Emma Hoyler)提出建议：车险投保人一定要学会进行简单的车辆修理。　“对于驾车者来说，能够进行如查看轮胎压力和油位等基本的车辆安全检查很重要；如果要进行一个长途旅行，这些检查至关重要。所以，我们希望驾车的人确保掌握这些基本的检测工作”。
　　她表示，不能自己完成简单修理车辆的年轻驾车者可能将把大笔的开销用在了专业的修车厂。这可能成为车险投保人的另一财政负担，他们往往要比老手司机支付更高的保费。
　　上海金融报2007/06/01
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【美国水灾风险保险制度及其启示】
　　美国是一个水灾较为频繁且经常导致巨额损失的国家，其建立和运行巨灾风险保险制度的历史较长。关于美国水灾风险保险制度的系统研究，对水灾同样频繁且损失也十分严重的我国，建立与完善类似制度无疑具有重要的启示作用。
　　一、美国水灾风险保险制度的沿革
　　由于水灾是美国经常发生且造成很大损失的巨灾型自然灾害，因此，自19世纪末期，美国国会就认识到对特大洪水实行联邦控制具有重要的国家利益，为此1879年通过了《密西西比河流委员会法》。密西西比河流委员会根据该法得以设立并负责防洪堤建设。在其后的60年里，美国联邦政府不仅进行防洪堤建设，而且向洪水受害者提供受灾援助。由于这两项制度的成本都非常高昂，美国联邦政府便希望通过建立水灾风险保险制度以减轻自己的财政负担。然而，美国的私人保险公司认为水灾风险具有不可保的性质，而通常将该风险排除在保险单承保范围之外。在这种背景下，杜鲁门总统便于1951年请求建立贴补性联邦水灾风险保险制度，后因未获得拨款而搁置。直到1956年，美国国会才通过《联邦水灾保险法》，确定了基金额度30亿美元的为期5年水灾保险和再保险制度，但是该制度因为美国国会没有拨款而实际上完全没有实行。后来的一次严重飓风灾害再次导致了建立水灾保险制度的强烈要求并直接促成了　1968年的《全国水灾保险法》。该法的宗旨有三：(1)通过购买水灾保险减少由于洪灾导致的损失；(2)促进州和社区对土地使用的控制并引导开发建设避开易发水灾的区域；(3)降低联邦政府对灾害援助和水灾控制的支出。根据该法开办的项目被称为全国水灾保险项目(NFIP)。
　　起初参加NFIP是自愿的，参加NFIP的社区非常稀少，到1972年也不过1 200个，全部保险客户少于10万个，这使得NFIP的运行成本非常高昂，因为参保的社区少而造成了保险费收入很低。当收入低于赔付支出时，美国联邦政府不得不用财政弥补其差额。为了改变这种局面，美国国会通过了1973年的《水灾保护法》，使得参加水灾保险具有一定的强制性，其具体办法是：将购买水灾保险与灾后援助挂钩，禁止联邦协助购买或建设1975年7月1日前被认定为水灾易发区域或1年内没有参加NFIP社区的任何建筑物以及提供某些灾难援助，同时要求从联邦被保险贷款机构寻求贷款的涉险财产所有者购买水灾险。其后，参加水灾保险的社区迅速增加，1974年即接近6000个，到1978年便达到了16 000个。然而，单个的保险客户却趋于下降。为了应对这一情况，美国国会又通过了1994年的《水灾保险改革法》。根据该法，除非财产所有者已获得了保险，否则联邦信贷机构在向购买、建造或修复水灾危险区中的建筑及其中财产的所有者融资时，有义务购买水灾保险并向财产所有者开出账单；财产所有者没有持续购买水灾保险时，联邦信贷机构也必须承担责任；在特定情况下，没有执行强制性购买水灾保险要求的贷款机构还可能会被处以每笔交易350美元、全年最高达10万美元的罚款。该法终于扭转了局面，目前，参加水灾保险的社区已超过了22 000个，单个保险客户约有460万个，从而使水灾保险成为美国仅次于养老保险的第二大社会保险项目。然而，由于先前的法律在运行中出现了很多问题，布什总统2004年终于签署了在一片批评声中出台的新的《水灾保险改革法》，该法除了对先前法律中的很多规则进行必要的修改外，还一改每年实行的再评估制度，将NFIP授权期延长到2008年。
　　二、美国水灾风险保险制度的基本内容
　　(一)规定水灾保险项目管理任务的承担者
　　根据《全国水灾保险法》及其后制定或修改的相关法律，美国水灾风险保险项目管理任务由联邦机构和社区共同承担。
　　起初NFIP下联邦层面的事务管理由一家名为“全国保险者协会”未注册组织负责，该协会直接与联邦保险管理局处理水灾保险交易。其后，美国的“住房与城市发展部”接管了很短一段时间的管理工作。自1979年开始，NFIP下联邦层面的事务管理任务便被转手归美国联邦紧急管理署下的减灾部承担。为了回应9.11恐怖袭击后的局面，联邦紧急管理署2003年与其他22个机构合并为国土安全部，因此目前负责管理NFIP项目的机构为美国的联邦国土安全部。下文中对这些不同名称的管理机构统称为“联邦水灾保险管理机构”。
　　在NFIP的运行中，参加保险的社区也承担着非常重要的管理职能。NFIP将行洪河域划分为行洪区和非行洪区，行洪区内一律不准修建任何建筑物，非行洪区可以修建建筑物，非行洪区的社区可以购买洪水保险，但必须采取并实施旨在减轻未来水灾的洪泛区管理措施。在1968年《全国水灾保险法》制定之前，各地洪泛区的社区对水灾管理几乎没有作为。该法及其后修订的法律却使社区参与水灾管理的行为具有强制性。为了取得参加NFIP的资格，洪泛区的社区必须采取具有最大可行性的土地使用和控制的适当措施，其目标包括：(1)适当压缩易遭水灾损失的土地开发；(2)引导建设开发偏离受水灾风险威胁的地区；(3)协助减轻洪水损失；(4)改善易遭水灾土地的管理和使用。
　　(二)规范水灾保险管理标准
　　如前所述，美国联邦水灾保险制度的目标不仅仅是补偿被保险客户所遭受水灾保险事故而导致的损失，而且还包括通过只允许那些愿意制定使新建筑发生水灾危险最小化的洪泛区管理条例的社区参加该项目的方法预防水灾。为此，美国联邦水灾保险管理机构以指南的方式规范水灾保险管理的最低标准，该管理标准要求新建筑、改建建筑必须根据其结构和材料类型建造在水灾基准高地之上或不会遭受洪水侵袭。
　　各参加保险的社区在必须符合联邦水灾保险管理机构指南规定的前提下制定自己的水灾管理条例。联邦水灾保险管理机构将参加保险的社区水灾风险以100年为基准时段划分成不同的类别，参加保险的社区应当根据各自的类别决定自己的最低管理义务，社区应评估其各组成部分的开发项目以确定这些开发将合理安全地避开水灾，且建立了使水灾损失最小化的设施。不过只有在开发会导致洪灾高度增加的情况下，社区才禁止在泛洪区域建筑。为了便于社区管理制作洪泛区管理标准，美国联邦水灾保险管理机构还采用了绘制图谱的方法以帮助识别100年的洪泛区、水灾基准高地和特别水灾危险区。实际上，这些图谱还有其他功能：贷款人采用该信息决定保险费率；当地官员甚至建筑开发商在作其他决定时也会用上这些图谱。
　　(三)确定保险基金构成、保险限额与索赔时限
　　根据美国的法律，水灾保险基金来源主要包括：保险费收入；财政部给予的借款；基金财产的投资收益等。由于水灾保险基金经常不足以支付保险赔付支出和保险项目的运行成本，因此，美国财政部给予的借款在保险基金占有很大的比例，并且随着水灾损失不断地刷新记录，美国国会也连续地给予创新记录的借款授权以填补保险基金的缺口。根据美国2006年的一项新法规定，联邦水灾保险管理机构的借款权限已上升到207.75亿美元，在5亿美元限额内的借款无需总统给予批准。
　　对于保险限额的规定，美国的立法机构在后来的法律修改中也作出过2次调整，总的调整趋势是提高限额。目前，除阿拉斯加、夏威夷、处女岛和关岛采取更高的限额外，对其他地区每一家庭居所初始保险的赔偿限额为3.5万美元，超过一个居住单位的任何居住性建筑物为10万美元，与每一居住单位相关的财产为1万美元；对商业企业的赔偿限额为单个建筑10万美元，与该建筑有关财产为10万美元，如果该建筑为数个企业主占有，则限额为10万美元与企业主人数的乘积；对其他类型的单个建筑赔偿限额为10万美元，与该建筑有关的财产为10万美元。正式参加保险后，对居所建筑物保险赔偿的限额为25万美元，对居所中个人财产损失保险赔偿的限额为10万美元，对企业建筑物保险赔偿的限额为50万美元，对其中的财产损失保险赔偿的限额为50万美元。
　　受害的被保险人提出索赔的时限为60天。索赔时，受害的被保险人应提出损失的书面证据。尽管被保险人没有肯定的义务遵循索赔程序，不遵循该程序却给保险人提供了一个被保险人不履行所同意义务的借口和一个可能的抗辩。根据美国的法律规定，如果索赔超过7 500美元，只有联邦管理官员有权放弃要求或延长提供损失证明的时限。
　　(四)规定社区参加水灾保险的程序
　　社区参加水灾保险的程序分为申请、临时参加和正式加入三个阶段。
　　申请阶段始于联邦水灾保险管理机构对社区的通知或社区因自身利益需求而提出的主动申请。社区有1年的时间完成申请过程。在这1年的时间内，社区应当识别、准备初始的图谱并制定洪泛区开发管理的基本条例。社区必须批准由联邦水灾保险管理机构提供的洪泛区水灾危险分界总况的图谱。受百年水灾淹没的区域被称为“A区域”，社区必须制定开发“A区域”的建筑许可证制度，所有新居民建筑及其实质性修缮必须建在已知的水灾基线之上，不建在已知的水灾基线之上非居民建筑及其实质性修缮必须具有防该基线之内的水灾功能。如果没有已知的水灾基线，社区则必须采用一切可获得的信息确定水灾基线之上的高地并使建筑合理地免受水灾。开发5英亩以上的开发商也必须进行水灾基线研究。
　　联邦水灾保险管理机构批准申请后，社区便进入了临时参加保险的阶段，该区居民便有资格参加临时的水灾保险。在这一阶段，参保的居民只需要交纳较少的保险费，但是，其受保障的程度也较低。在临时参加保险阶段，联邦水灾保险管理机构可以对洪泛区进行详细的工程研究，社区则必须采用更严格的条例管理洪泛区的开发。同时，社区还必须进行水灾保险费率研究。
　　社区完成了水灾保险费率研究之后便进入了正式参加保险阶段。联邦水灾保险管理机构接着便委托一个私人承包人进行详细的工程研究，该研究便是水灾保险费率图谱绘制的依据。在正式参加保险阶段，社区内居民交纳的保险费和受保障的程度都会调到正常的水平。不过，成为正式保险成员之后，社区仍然必须采取与联邦水灾保险管理机构要求相符的管理措施并接受该机构官员的现场监督，否则便可能被中止直至取消被保险的资格。
　　三、美国水灾保险制度的实施效果
　　从已有的统计数据和美国很多学者的评论来看，美国水灾保险制度的实施效果很不理想，甚至可以说是不成功的。造成这种结局的原因主要有以下几种：
　　(一)贴补性的保险费率导致水灾易发区的高速开发
　　美国水灾保险制度尽管具有良好的宗旨，却并非建立在按照真实成本一利益分析的保险精算规则基础之上，而是采用贴补性的保险费率，水灾保险客户支付的保险费约占保险精算风险成本的35%—40%，其缺口差额经常需要联邦拨款予以弥补。美国一些学者指出：联邦保险管理机构关于支付每3美元水灾保险索赔会节省1美元灾后援助支出等正面声言是具有欺骗性的，因为不知道没有水灾保险项目的情况下会不会发生这些损失。另一些学者的研究成果则更明确地显示，这种贴补性的保险费率不仅没有改善水灾救济制度，反而在一定程度上助长了在高水灾风险的泛洪区开发，并进一步导致水灾损失的扩大和环境的破坏等。
　　由于存在贴补性的保险赔偿保障，美国的很多民众便在注定要遭到水灾一次又一次地毁损的地方定居、建筑或重建，联邦保护基金无论多么雄厚也赶不上这些民众开发侵蚀洪泛区的速度。美国的一位参议员曾指出：联邦项目实施数十年后，每年洪灾的平均风险比以前更大，因为人们及其财产移向易发洪灾区的速度比洪灾防御工程更快。这些移居的人们中有不少是穷人，他们在居住方面几乎没有什么选择，如果没有保险，他们无法承受这些反复性的毁损成本。对贷款、许可和土地使用与建设的水灾保险及贴补性的保险赔偿机制使得越来越多只承担了一小部分成本的人们移向水灾易发区，从而使得更多的财产处于水灾危险区，并增加了灾后的援助成本。据统计，在美国水灾易发的沿海地区，每天增加的人口超过3 600人，每年增加的新房屋超过80万套。仅2005年的2次特大飓风引发的水灾就因人口与财产过于密集而造成千余人死亡和数百亿美元的水灾保险损失和援助成本。
　　水灾易发区人口的增加也威胁着这些地区固有的生物多样性，直接或间接地毁坏了这些地区很多稀有动物的栖息地及植物的生存场所，同时也导致了各种人为的有毒有害的污染物大量增加，由此造成了自然环境的严重破坏。
　　(二)水灾保险项目的运行成本过于高昂
　　专门负责水灾保险项目管理的联邦机构只有约40个雇员，他们与另外170个承包人组成整体卫星状水灾保险项目管理系统的负责人员。显然，他们无法直接承担2万个社区中约460万保险客户全部承保和保险赔偿业务。
　　鉴于缺乏人力和办公场所等财力资源，联邦水灾保险管理机构只得将日常的管理责任交给了私人保险公司。据一些美国学者的统计，约95%水灾保险单是由私人保险公司出具的，私人保险公司也受托处理着同样比例的保险索赔。这些私人保险公司收取大约1/3的保险费收入作为其服务费用，其余的保险费收入转交给政府。此外，这些私人保险公司还收取约为所发生保险损失金额的3.3%作为其索赔处理服务的补偿。
　　上述补偿的费用机制除了使联邦水灾保险项目的运行产生高昂的成本外，还可能导致私人保险公司产生不正当的动机：在出具更多保险单并出现更多损失的情况下，他们会获得更多的利益。因此，美国的水灾保险项目运行机制可能会使私人保险公司忽视要求最低水平的质量控制，导致违反联邦水灾防范目标的社区或客户获得水灾保险单和保险赔偿，从而进一步推动美国的水灾保险项目成本上涨。
　　(三)该制度存在的其他严重缺陷
　　除了实行贴补性保险费率和依靠私人保险公司服务而导致运行成本奇高之外，美国的水灾保险制度还长期存在着很多其他形式的严重缺陷。其中最为突出的缺陷是对水灾保险费率图谱绘制之前的建筑给予背离保险精算规则的特别保护，其理由是这些建筑由于图谱未出现而没有足够水灾风险知识的个人决定建立的。美国政府原以为水灾、损失及洪泛区管理条例会导致水灾保险费率图绘制之前建立的建筑消失，然而，在美国水灾保险制度运行了30多年之后，这些建筑仍占到NFIP项目下水灾保险财产的30%，美国政府每年单对这些建筑贴补的水灾保险支出即高达8亿美元。
　　美国水灾保险制度的另一个突出缺陷为保险客户的反复性损失发生概率长期居高不下。根据美国的一份官方文件定义，反复性损失是指10年内出现2次以上、其修复的平均成本等于或超过该建筑价值25%的水灾损失。反复性损失的财产约为被保险财产的1%—2%，占到每年水灾保险索赔比例的38%。美国的野生动植物全国联盟一项研究表明，每10处重复性损失住房中就有近1处的住房累积的水灾保险索赔损失超过该房屋的价值，有些情况下可能超过很多倍。如在休斯顿的一处房屋，在18年中发生了16次水灾事件，其价值不足11.5万美元，却获得了80.6万美元的水灾保险赔付。
为了减少反复性损失，特别是为了减少水灾保险费率图绘制之前建筑的反复性损失，美国2004年的《水灾保险改革法》提供了一个引导性的拨款项目，用以购买具有下列特征、导致水灾保险项目支出大幅度增加的“反复损失性”财产：单独保险索赔4次以上；每次的保险索赔额超过5 000美元；累积保险索赔额超过2万美元。如果财产所有人拒绝这种具有减灾目标的购买协助要约，则其水灾保险费将比要约购买时上涨150%，且未来的索赔额每增1 500美元再上涨　150%。尽管如此，目前美国仍然有些建筑反复闹水灾并在水灾保险项目资助下重建。
　　此外，实践也表明，美国水灾保险制度有时不能给予被保险客户及时有效的水灾救助。该制度下运行的保险项目如同其他的保险项目一样，只有在起因于保险事故的情况下才对损失给予保险赔偿。水灾保险客户的某项索赔损失经常是由水灾仅为其一的多因事故造成的，美国的一些联邦法院却通过确认“多因事故除外”及复杂的损失证明标准否定被保险客户的水灾保险赔偿请求。
　　(四)配套措施存在重大弊端
　　为了使水灾保险制度更好地实现其防灾或减灾的宗旨，美国政府还采取了很多其他的配套措施，如建设防洪堤、绘制水灾图谱等。然而，其中的不少配套措施也存在着重大弊端。以在水灾保险制度产生之前很早即进行的防洪堤建设为例，这些主要由美军工程兵承担的工程不仅耗费了数百亿美元的成本，而且恶化了其它地区的水灾损失，同时毁坏或威胁了宝贵的生态系统。从2005年导致总损失达到750亿美元的卡特里娜飓风引发的新奥尔良城外的防洪堤溃破这一事实来看，防洪堤建设对意图保护地区的安全实际上也构成了威胁，甚至会大幅度地加大水灾损失，因为防洪堤建设不仅推动意图保护地区的开发，而且妨碍了洪水的自然流动，造成一些地区的洪水水位进一步提高，防洪堤本身也由此面临着倒塌、决口的危险。
　　用以配合识别水灾风险级别以决定是否承保及保险费率的图谱绘制方法也存在着诸多弊端。在气候十分异常及人为活动非常活跃的当代，产生水灾风险的条件一直在发生着变化，美国现时的水灾风险图谱常常没有及时地反映洪泛区的新开发和新的水灾风险情况。据美国政府的一项调查，美国全国的92 222份图谱中有近70%在评估时过期了10年，从而使得水灾保险数据与实际的风险有很大的出入，由此导致了洪泛区的管理效率非常低下。近年来，美国联邦水灾管理机构开始尝试使水灾风险图谱现代化和网上透明化的为期5年的工程。不过，美国的一些学者认为，这项工程仍可能存在如数据标准的准确化、统一化和数据依赖社区的可靠性与可行性等影响新图谱质量的很多问题。
　　四、美国水灾风险保险制度的启示
　　(一)并非美国的所有法律制度都完美无缺
　　国内很多学者在研究我国制定或完善某种法律制度时，常常引用美国的相关制度，在对美国该相关制度运行的经验与教训未作进一步考察和分析的情况下即定论为成功的制度，并提出我国应当照搬的建议。对于美国的联邦水灾保险制度，我国不少学者在没有深入研究之前也大加赞许，将之视为具有非常积极意义的典型，并毫不犹豫地呼吁我国尽快效法。从本文的上述阐述中可以看出，事实并非如此。因此，在决定是否借鉴美国这样世界顶尖的发达国家的相关制度时，特别是具体到对政府财政支出、居民道德、自然环境等产生重大影响的水灾风险保险制度之类的法律制度时，一定要以可靠的研究为前提，特别是一定要关注其严重教训的一面。因此，对于美国很多法律制度，无论是否具有初出台或已长久实施的性质，一定要对其进行广泛深入的分析之后，才可以决定是否移植。
　　(二)水灾风险不适合由政府部门以贴补的方式承保
　　政府的比较优势在于拥有巨大的财政资源，在分配福利的简单模式中，政府很适合履行这一职能。在很多发达国家发生水灾及恐怖事件等巨大灾难之后，政府都成功地以福利援助的方式维护了社会的安全和稳定。但是，与其他领域的保险项目一样，水灾风险保险项目的运行不仅需要管理如水灾风险降低或危机管理之类的复杂实务，而且需要承担签发保险单、理赔等繁杂事务，以及必须与风险管理结合进行，政府部门的结构及人员的技能等都不足以控制水灾风险保险项目和提供承保及理赔等服务。美国政府将绝大部分签发水灾保险单和理赔事务委托给私人保险公司的做法也说明了这一点。
　　此外，水灾保险也不适合采用贴补性的保险费率。实际上，所有领域的保险业务都不适合实行由政府提供违背经济规律和市场纪律的贴补所导致的低保险费率，否则，所实行的贴补性低保险费率会麻痹保险市场的创新力、产生或加大被保险人的道德风险，鼓励被保险人进行各种不适当冒险行为或不采取任何行动避免风险。政府贴补性保险项目麻痹市场创新力的一个例证是：9.11事件之后，美国政府制定了　2002年的《恐怖主义风险保险法》(TRIA)，确定一个过渡时间对恐怖主义保险损失提供事前的联邦支持，以稳定私人保险市场、恢复这种保险的价格并建立吸收任何将来损失的能力。该项目2005年12月31日到期。因政府贴补行为而怠于创新的美国保险界却竭力说服国会对TRIA延期，并最终导致实际延期2年。上个世纪80年代的美国储蓄与信贷存款保险公司因其被保险客户依靠联邦保险贴补进行过度的风险投资而破产则是保险贴补助长道德风险的典型事例。前述的洪泛区大幅度扩展开发及反复性损失等也表明美国的贴补性水灾保险中同样存在着严重的道德风险。
　　(三)我国水灾防范与救济制度的构建应当借鉴他国的有益经验
　　更广地考查借鉴更多国家的有益经验能扩大和丰富问题的解决方案，从而使我们可以观察到这些国家的科学尝试所带来的积极效果及其向我国移植的合理性。就水灾事件而言，世界上很多国家经常发生，其中有不少国家并没有实行美国模式的官方贴补性水灾保险制度，却取得了良好的效果。如在无政府给予贴补的情况下，英国的私人水灾保险市场依然一片繁荣。尽管近几年英国水灾的频率和损失都在增加，一些地区的保费水平随之上升，英国居民洪水保险的参保率仍保持在80%左右。英国模式的成功之处显然在于政府定位准确。德国等国也采取了与英国相似的模式。事实上，除了银行存款等需要官方承办保险以维护金融业的稳定以外，其他如水灾之类的风险即使具有巨灾性质也是适合私人保险公司承办的。我国应该借鉴美国、英国或德国等国的有益经验，积极地构建有效的水灾防范与救济制度，在水灾之前尽力实行建筑洪水防御设施、洪灾风险评估、灾害预警和气象研究资料等有助于防止或减少水灾的措施，在水灾之后快速地向受害者提供紧急救助行动。《保险研究》
　　中国保险网2007/05/29
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【美国NAS 保险公司为医院和内科医师提供网络安全保险】
　　【Nas Offers Network Security Insurance for Hospital, Physician Carriers】
　　Encino, Calif.-based Nas Insurance Services is offering Network Security Insurance (e-MD), which covers allegations against an insured physician or medical group such as breach of privacy, identity theft, etc. 

　　E-MD includes government investigations defense cost insurance, which covers government investigations into HIPAA, etc.

　　Another important aspect of the program is data recovery costs insurance, covering recovery of electronic data lost by hacking, computer virus attack and other systems invasions.

　　e-MD is available to physician and hospital carriers to provide their insureds with ancillary insurance protection. Various structures and limits are available. Nas works with reinsurance intermediaries to structure programs for their clients. The insurance is provided by Lloyd's of London,

　　(Insurance Journal, 30-May-07)

返回目录
【美国John Hancock 寿险在加州推新长期护理险种】
　　【John Hancock Announces New Long Term Care Insurance Product Suite for California】
　　John Hancock Life Insurance Company has introduced a new, competitively priced long term care insurance product suite for the individual market in California. Called Custom Care II California and Custom Care II California Partnership, both policies offer comprehensive, more affordable long term care (LTC) insurance coverage, a broader range of home care options, and valuable caregiving and care planning support for policyowners. Under the California Partnership plan, California policyholders can protect their assets -- equal to the dollar value of the benefits paid out of the policy -- before qualifying for Medi-Cal.

　　"With caregiver support and enhanced home and community-based coverage, our new California LTC insurance product suite addresses the concerns that Baby Boomers have about providing and receiving care," said Laura Moore, president, Long Term Care Insurance. "Best of all, we priced our new policies so that they are more affordable for Baby Boomers and others interested in LTC insurance coverage." 

　　Custom Care II California and California Partnership Highlights 

　　-- Caregiver Support Services - These services include advice, resources and discounts to policyholders and their uncovered family members - addressing the fact that many Baby Boomers and even seniors will be called to care for someone else before they need care themselves. 

　　-- New Enhanced Home & Community-Based Care Rider - This optional rider offers two benefits - a zero-day elimination period for home and community-based or hospice care, as well as an additional stay at home benefit that extends care coverage by paying for home modifications. 

　　-- SharedCare Rider with the 10-year Benefit Period - This benefit allows clients to use their partner's benefits once theirs are exhausted. 

　　-- Built-in Return of Premium - The beneficiary will receive a benefit equal to total premiums paid less any benefits paid, should the policyholder die before age 65 

　　-- The ability to convert to inflation at age 65 with no underwriting(1) - Clients who opt for no inflation protection have a one-time option at age 65 to add 5% simple or 5% compound inflation with no underwriting. 

　　-- Pay by credit card on all modes - This capability offers convenience for clients and allows them to earn extra miles and bonus points toward their MasterCard or VISA programs. It is also available to clients on Limited Pay plans. 

　　-- Preferred underwriting with an additional benefit period - Expanded guidelines allow clients to receive preferred underwriting (if they qualify) on the lifetime benefit period. 

　　(MSN Money, 29-May-07)
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【Atradius 与AlfaStrakhovanie合作开发俄罗斯信贷保险市场】
　　【Atradius and AlfaStrakhovanie sign Russian credit insurance cooperation agreement】
　　Atradius N.V., a global credit insurer, and AlfaStrakhovanie, a Russian insurer which currently does not offer credit insurance, have signed a co-operation agreement whereby Moscow-based AlfaStrakhovanie will offer Atradius products through its distribution network. 

　　Peter Ingenlath, chief executive officer of Amsterdam-based Atradius, said that he believes credit insurance in Russia could grow at about a 20% compound annual growth rate in the coming years. 

　　"This co-operation agreement enables us to meet the insurance requirements of our existing clients and puts us in a strong position to build new business," he said in a statement. 

　　Commenting on the co-operation agreement, Vladimir Skvortsov, CEO of AlfaStrakhovanie Insurance Group, said: "In view of the high demand for credit insurance in Russia we need a reliable partner providing insurance coverage not only to small- to medium-sized enterprises but also to large corporate clients who need re-insurance protection abroad."

　　(Business Insurance, 30-May-07)
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【美国Safeco保险将投资管理业务外包】
　　【Insurer Safeco Taps BlackRock for Investment Management】
　　Property-and-casualty insurer Safeco Corp. [ticker: SAF] plans to outsource management of its $10.5 billion investment portfolio to BlackRock Inc. [ticker: BLK] next quarter.

　　The move is part of a companywide process-improvement project.

　　BlackRock will also provide Safeco with investment-accounting services. Safeco chose the New York investment manager because of its "sophisticated risk management and experience," a company spokesman said. 

　　Seattle-based Safeco has been managing its portfolio internally.

　　(BankNet 360, 30-May-07)
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【美国罗得岛州议会通过飓风保险法案】
　　【R.I. House Members to Introduce Hurricane Insurance Bills】
　　The leaders of a special Rhode Island House commission studying the effects of natural disasters on property insurance costs plan to introduce legislation next week on insurance practices connected to hurricane risk.

　　Commission Chairman Paul W. Crowley (D-Dist. 75, Newport) and Corporations Committee Chairman Brian Patrick Kennedy (D-Dist. 38, Hopkinton, Westerly), who is also a member of the commission, said they plan to introduce the two bills on Wednesday, May 30.

　　The legislation pertains to regulatory and statutory issues raised during the commission's hearings this year on the homeowners' insurance crisis caused by reinsurers' post-Katrina expansion of their definitions of hurricane risk.

　　Crowley emphasized that the legislation should be seen as "the beginning and not the conclusion" of the special House commission's work.

　　(Insurance Journal, 29-May-07)
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【美国Callidus 软件公司为大中型保险公司提供软件支持】
　　【Callidus Announces TrueProducer for Insurance Industry】
　　Callidus Software Inc., the leader in sales performance management (SPM), today unveiled Callidus TrueProducer, the first producer and distribution management software solution specifically designed for the insurance industry. TrueProducer is a 100 percent Web-based application engineered for large and mid-size insurance carriers with extensive independent distribution channels, or large numbers of captive or non-captive agents.

　　Today, insurance carriers face many barriers to providing the best service to their producers. Common challenges include long on-boarding times, an inability for producers to make sure their demographic information is current in a simple and timely manner, lengthy contract maintenance that prevents even the best producers from getting paid on schedule. "Taking care of your producers is critical in order to be competitive in today's insurance marketplace," said Robert Youngjohns, president and CEO at Callidus Software. "This is especially true for independent agents who make a conscious decision every day which product to sell to their customers." In many cases, producers have no reliable self-service or web portals to access their information. In addition, administrators have no way to trace and reliably check credentials in order to conform to industry regulations.

　　In December, Gartner gave Callidus Software a "positive" rating in its "MarketScope for North American Insurance Incentive Compensation Management Applications, 2006" report.

　　According to Todd Eyler, vice president of research at Gartner and author of the report, "North American insurance companies are showing renewed interest in upgrading producer compensation systems to better manage and service their producers.

　　Moreover, "Profitability concerns, the Sarbanes-Oxley Act and other regulatory requirements will force life insurers to manage distributor compensation more actively, because this is their single-largest controllable expense."

　　Callidus TrueProducer software decreases the cost of servicing distribution channels and streamlines producer administration in order to improve agent retention and provide producers with the best service possible. Callidus TrueProducer is the only producer administration solution that delivers a 360-degree view of producer information to ensure the maximum service level to producers. This set of information includes data such as appointments, demographics, contracts, continued education, credentials, licenses and payment schedules.

　　"Callidus TrueProducer gives insurance carriers a serious competitive edge in a tough market - it shows Callidus insurance customers our commitment and ability to tackle the complexities involved in making it easier for producers to do business with them," Youngjohns continued. "Our solution ensures producers get paid on time and that they have constant access to critical, accurate and timely information related to the work they do. In order to grow product and service market share and retain productive producers, insurance carriers must provide the absolute best service to their producers -- Callidus helps them do that."

　　TrueProducer Enables Administrators to Provide Best Service to Producers "Many carriers are focusing on ease of doing business and frictionless interaction with their producers as the basis for sustainable competitive advantage and profitable growth. Historically, common processes such as producer on-boarding have been handled with manual and home-grown systems that were often inefficient, inaccurate, repetitive and often resulted in less than positive interactions with insurers," said Mark Gorman, strategic research advisor with TowerGroup. "With the help of new software solutions in this space, insurers will be better able to tie all of their needed producer data in one easily managed 360 degree view. This will help them not only manage the processes, but also provide the visibility and transparency so vital to enriched, seamless and timely communications with their producers. Early adopters will re-set the bar for enhanced carrier/producer relations and mutually beneficial business models that will be more positive for all the parties involved."

　　Callidus' solutions were designed to help increase the loyalty of independent and captive producers by improving services at all levels of producer administration. For administrators, Callidus TrueProducer replaces the process of having to look into multiple systems to find information about a producer. The solution allows an administrator to manage all information about a producer in one location and have that data exported to other systems as necessary. In addition, its rules based business process engine allows carriers to set up business processes around adding, terminating, or updating producer information.

　　TrueProducer Enables IT to Provide Best Service to Producers

　　On the IT administration side, challenges with current systems and processes include finding the best way to update multiple legacy systems with each new contract and producer. Callidus TrueProducer ensures there are no data inaccuracies, wasted resources or slowed responses. A common occurrence in the insurance industry is a duplication of data and/or effort which leads to multiple versions of truths, difficulties updating information, reduction in business agility, and there is often no tracking of submissions to government agencies which puts companies at compliance risk.

　　Benefits of Callidus TrueProducer include:

　　"Effective dated objects" allow for updates at any time.

　　Automated notification of expired licenses, appointments, continuing education, and contracts.

　　Decreased cost of servicing distribution channel with centralized producer information.

　　Data integrity by enforcing data validation and providing audit trail.

　　Streamlined business process for signing on new producers.

　　Callidus TrueProducer is easy to deploy across an entire insurance enterprise and offers solutions for carriers interested in an on-demand or on- premise solution. Callidus TrueProducer is a result of Callidus' extensive experience with customers in the financial services and insurance industries, where five of the 11 largest U.S. insurance carriers and six of the ten largest U.S. banks are customers of Callidus Software.

　　Callidus' latest insurance market offering provides seamless integration with Callidus TrueComp software and other third-party enterprise applications, including access to compensation, dispute resolution, analytics and reporting data. Users can find insurance-specific reports and dashboards for TrueInformation and Callidus TrueAnalytics software modules which extends TrueComp data mart and offers pre-built reports for producers and internal staff and dashboards with insurance KPIs and alerts.

　　(GRIDtoday, 28-May-07)
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【美国Navigators保险集团组建财险、责任险和车险分公司】
　　【Navigators Opens Specialty Program Division; Cullen Named Unit President】
　　The Navigators Group, Inc.'s principal underwriting agency subsidiary, Navigators Management Company, has established the Specialty Program Division. Products underwritten for niche markets by the division will include property, general liability and commercial automobile insurance.

　　Rick Cullen has joined Navigators as president of the Specialty Program Division and will be based in the company's Schaumburg, Illinois office. Cullen has been involved in specialty programs and products for over 15 years.

　　Headquartered in New York City, Navigators has offices in major insurance centers in the United States, the United Kingdom and Belgium.

　　(Insurance Journal, 25-May-07)
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【TATA-AIG寿险公司在印度成立120个分支机构】
　　【Tata AIG set to open 120 branches across India】
　　Eyeing the huge insurance market, Tata AIG Life is set to open 120 new branches in India by the end of 2007. This will increase company's distribution network to 200 branches across 102 locations in India.

　　Tata AIG Life Insurance Company Ltd is a joint venture between the Tata group and the American International Group, Inc (AIG). Tatas hold 74 percent stake in the insurance venture with AIG holding the balance 26 percent.

　　'In India, the insurance market penetration rate is only 2.5 percent. So there's a huge opportunity to flourish in terms of strengthening our distribution network. We are also very interested in West Bengal as it has emerged as a key market in the eastern region,' Tata AIG Life Insurance Company Ltd managing director Trevor Bull said here Friday.

　　He said the company will significantly increase its footprint by adding another 10 branches in West Bengal. It will also recruit 10,000 new agents in the eastern zone. 

　　Bull said, 'We are looking at certain categories like medical, pension, unit link plans, super annuity for launching our new plans,' 

　　He said presently the company has 50 percent Unit Linked Investment Plan (ULIP) and 50 percent traditional plans in the market. But it's now trying to increase the percentage of ULIP to 70 percent.

　　(Monsters and Critics, 25-May-07)
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【美国Farmers为加州客户提供新的全年度汽车保险计划】
　　【Farmers Insurance Introduces New Annual Auto Insurance Policy in California】
　　Farmers Insurance Group of Companies, including Farmers Insurance Exchange, and Mid-Century Insurance Company, have good news for their over 2,100,000 insurance policyholders and all new customers in California. 

Beginning June 1, 2007, the companies will offer an annual auto insurance policy that will allow Farmers auto insurance policyholders and new customers to choose a full-year auto policy term option or the six-month policy term option currently offered. 

　　“The annual auto policy provides the same wide array of quality coverages and discounts available on the six-month policy, and does so at a price that is ‘locked’ in for a full year,” explained Kevin Kelso, president of Farmers Personal Insurance. 

　　“We are always looking for innovative ways to help our customers save time and manage their budgets, two very important commodities in today’s busy world. By choosing the annual auto policy, Farmers’ customers will save a lot of time and paperwork by eliminating the need to renew their auto policies every six months,” Kelso said. 

　　“Most auto insurance policies renew every six months. Now, with Farmers’ annual auto policy, policyholders can lock in a low price for a full 12 months, so they know exactly what their coverage will cost for the whole year,” Kelso added. “Existing Farmers auto policyholders may choose to take the one-year policy at renewal time, or remain with a six-month policy.” 

　　California Farmers insurance agents will be contacting their customers soon to explain the benefits of the annual auto policy. 

　　The Farmers Insurance Group? of Companies is the nation’s third largest insurer of autos and homes and helps to restore the lives of more than 15 million customers when the unexpected happens. Headquartered in Los Angeles, California, Farmers Insurance provides homeowners insurance, auto insurance, business insurance, insurance for recreational products, life insurance and financial services to more than 10 million households through a vast network of agents and district managers.

　　(TechWhack, 25-May-07)
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【澳大利亚昆士兰保险集团成立意外险分公司】
　　【QBE creates casualty division】
　　QBE European Operations, part of Sydney, Australia-based QBE Insurance Group Ltd., has created a casualty division under the joint leadership of the newly appointed managing directors, Ash Bathia and David Constable.

　　The unit will be operational from 2008, and will produce ￡850 million ($1.69 billion) of business, QBE said in a statement. It will be comprised of casualty teams from QBE’s Lloyd’s of London syndicate 386 and QBE Insurance (Europe) Ltd. 

　　The casualty unit will be divided into four parts: international, specialist liability, U.K./Europe and professional indemnity.

　　(Business Insurance, 25-May-07)
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〖分析评论〗

【2007年5月保险行业月报及分析】
　　从现状看，中国人寿和中国平安几乎是资本市场牛市的最大受益者，资产方收益率不断提高，同时保费收入依然还保持了快而精的发展步伐且负债利率没有显著提高。
　　安信证券　杨建海
　　1－4月，国寿保费收入增速略慢于市场，平安快于市场。国寿在去年基数高、部分产品缴费期结束等不利影响下依然取得了略慢于市场的保费增速来之不易。
　　平安从去年下半年开始一直超越市场快速发展，这与我们之前认为平安人寿已经基本完成保费结构调整，迎来保费收入增速拐点的判断保持一致。更令人满意的是业务发展质量进一步提高，个险渠道保费占比提高，新业务发展速度和期缴保费占比进一步提高。
　　1－4月，人保保费收入增速落后于市场，平安领先市场。平安财险保费发展速度令人眩目，4月份当月同比几乎实现了翻番。由于车险比重进一步提高，我们判断综合成本率将继续在高位运行。
　　假设其他条件不变，预定利率与1年定期　存款利率之差和保费收入增速正相关。
　　这一点在1986－1997年间体现的非常明显，预定利率与1年定存利率之差与保费收入增速高度相关，利差扩大增速就提高，利差缩小增速就下降。而在1997年之后，两者之间的相关性似乎减弱，我们认为结合供给来考虑能得到较为完美的解释。1995－1997的高速增长和2002年前后的高增长同寿险公司引入了代理人营销制度和银行代理渠道供给意愿提高是分不开的，而1997－1999年利差的扩大并未带来保费增速的提高也许是因为保险公司已经嗅到了“利差损”的危险从而压缩了供给。
　　法定利率的变动不会影响准备金评估利率。由于准备金负债不存在一个交易活跃的市场，因此准备金负债不会按照市场利率调整准备金，而是按照相关法律规定来提取。
　　《保险资金境外投资管理办法》即将出台对保险公司构成利好。短期来看，出于规避汇率风险方面的考虑，保险公司不会大幅提高海外投资额度。而从中长期来看，在全球范围内作分散化的投资对于提高保险公司的投资收益，降低风险有很大的正面影响。这将拉动内涵价值基本假设的变动，而不是一个一次性的冲击。
　　5月21日，平安旗下深商行信用卡正式发行，这是平安银行战略的重要一步。预计代理人将是信用卡发行的一个重要渠道。交叉销售一方面有利于银行业务的快速发展，另一方面也有利于深度挖掘平安销售网络的价值。美中不足的是目前发行仅限于深圳本地。
　　保险公司，尤其是中国人寿(行情论坛)和中国平安正在体验着令海外同行艳羡的经历。从现状看，中国人寿和中国平安几乎是资本市场牛市的最大受益者，资产方收益率不断提高，同时保费收入依然还保持了快而精的发展步伐且负债利率没有显著提高。往前方看，各种投资渠道不断放宽，海外投资即将成行，而“人口红利”带来的保险需求依然像一座金矿一样等着挖掘。让我们称之为“保险业的幸福时光”吧！(详细分析见我们近期将发布的行业深度报道)

1、保费收入点评
1.1、寿险保费收入令人满意今年前四个月，全国寿险公司保费收入1793亿元，同比增长17.3%。同期中国人寿和平安人寿保费收入分别为894亿元、275亿元，同比增长分别为15%、21.4%。
　　寿险保费收入中有以下几点值得注意：
　　1、与去年同期相比，今年年初市场保费收入增长较为平稳。其中重要原因在于去年年初银行流动性充沛使得银行保险销售火爆，而2005年的基数又较低，从而拉高了寿险保费的总体增速。
　　2、在去年基数较高和部分保单缴费期结束等不利因素下，中国人寿保费收入依然取得了基本持平市场的增速，应该说来之不易。同时，发展质量进一步提高，来自个险渠道的保费收入均提高了约2个百分点。从月度保费来看，国寿的“首季效应”和“季末效应”较为明显。2005年和2006年，首季保费占全年保费收入分别为30%和35%。我们预计，今年中国人寿的保费收入增速应该在12%左右。FYP(首年保费)和APE(标准保费)增速将超越总保费收入的增长。
　　3、平安人寿保费收入从去年下半年以来保持持续领先市场的速度发展。这与我们之前认为平安人寿已经基本完成保费结构调整，迎来保费收入增速拐点的判断保持一致。平安首季来自个险渠道的保费收入也提高了约2个百分点，保费收入的质量同期相比也有所提高。从月度保费来看，平安历史上各月保费收入波动不大，2005年和2006年一季度保费收入占全年保费占比均为25%左右。我们认为，今年平安人寿保费收入取得20%的增长应该不成问题。同时根据目前状况来看，预计FYP(首年保费)和APE(标准保费)增速会超越总保费收入的增长。
　　1.2、财险保费收入增速令人眩目今年前四个月，全国财险公司保费收入739亿元，同比增长43%。同期中国人保和平安财险保费收入分别为324亿元、76.6亿元，同比增长分别为28.3%、46.6%。
　　自从2004年以来，财险业保费收入增速一直实质性快于寿险业(2005年剔除大单影响)，预计今年会继续超越寿险业增速。财险业增速加快主要贡献来自于车险，其中又有两方面的因素，一是汽车销售量在大幅提高，二是从去年7月份开始实施“交强险”。由于车险的综合率相对较高，车险发展对财险的影响是一方面保费收入会快速发展，另一方面总体综合成本率会继续在高位运行。我们预计平安财险今年保费收入增速在35%左右，而综合成本率预计为99.39%。
2、政策点评
2.1、利息变动与寿险保费收入的关系目前市场普遍预期处于加息周期，而预定利率还没有变动，从而引发市场对保费收入增速的担忧。因此，有必要对于加息和保费收入之间的关系作进一步探讨。在1986－1997年间，预定利率与1年定存利率之差与保费收入增速高度相关，利差扩大增速就提高，利差缩小增速就下降。而在1997年之后，两者之间的相关性似乎减弱。例如，1997年至1999年的降息过程中，利差逐渐扩大，但保费收入增速没有相应提高。1999年至2002年间两者之间又有了一定相关性，利差扩大，保费收入增速提高。我们认为预定利率与1年定存利率之差影响的是保险需求。假设其他条件不变时，预定利率与1年定存利率之差与保费收入增速正相关。换言之，利差缩小的负面影响要结合供给才能决定保费收入的实际变化。例如，1995－1997的高速增长和2002年前后的高增长同寿险公司引入了代理人营销制度和银行代理渠道供给意愿提高是分不开的，而1997－1999年利差的扩大并未带来保费增速的提高也许是因为保险公司已经嗅到了“利差损”的危险从而压缩了供给。
　　从近年的实证结果来看，利差缩小对总保费收入影响不是非常明显，但对银行保险的销售影响由于与存款的对比效应较为明显因此影响相对明显。
2.2、加息对保险公司资产负债的影响
2.2.1、加息对投资资产的影响关于加息对保险公司投资资产的影响，我们在5月24日发布的《不要简单化加息影响的逻辑》一文中做了仔细的阐述，这里只重述一下主要观点：加息并不必然带来债券利率的上升，债券利率的升降主要看货币与信贷的相对增速；债券利率的上升也并不必然带来债券组合的收益率上升，组合收益率是否上升还要看组合的债券期限结构。
　　2.2.2、加息对准备金的影响在与同业的交流过程中，有人曾问到加息对准备金提取的影响，为此我们在此详细讨论。由于准备金负债不存在一个交易活跃的市场，因此准备金负债不会按照市场利率调整准备金，而是按照相关法律规定来提取。目前，关于准备金负债的公允价值计量国际会计准则也仅在讨论的过程当中。
　　寿险公司准备金的提取是由保监会的相关法规来约束的，其中评估利率是准备金评估中的一个非常关键的因素。评估利率越高，须提取准备金就越少，反之就越多。
　　如中国平安在2006年国内准则的年报中将部分高利率的保单评估利率从6.5%和7%，降为6%、6.5%、6.7%和7%，这减少了2006年约27.4亿元的税前利润，可见利润对评估利率的敏感性。
　　目前有关精算政策规定，提取准备金的评估利率不高于定价时的预定利率和7.5%。对于中国人寿来讲，由于其有效保单均为1999年以后的预定利率为2.5%的保单，因此其评估利率不高于2.5%。对于中国平安，由于存在高利率的保单，所以对预定利率高于7.5%的保单采用不高于7.5%的评估利率，对于低利率保单采用不高于预定利率的评估利率。
　　总之，我们认为加息对评估利率的确定没有影响的，从而至少在报表上是不会影响准备金的提取。
　　2.3、《保险资金境外投资管理办法》即将出台构成利好近日有媒体报道《保险资金境外投资管理办法》即将出台，我们认为这对保险公司构成利好。2004年，保监会与人民银行曾颁布的《保险外汇资金境外运用管理暂行办法》。相对于老办法，新办法(征求意见稿)减少了很多限制，例如不再规定只能投资中资企业发行　股票。对境外投资只做了总额限制不高于总资产15%。中国人寿和中国平安相继都在香港成立了　资产管理公司，做了海外投资的准备。
　　我们之所以认为是利好，不是着眼于短期，而是着眼于中长期。短期来看，出于规避汇率风险方面的考虑，保险公司不会大幅提高海外投资额度。而从中长期来看，在全球范围内作分散化的投资对于提高保险公司的投资收益，降低风险有很大的正面影响。特别是在权益投资方面，境外投资放开将极大提高权益投资收益率的稳定性，从而拉动内涵价值基本假设的变动。而国内近两年很高的权益投资收益率只能作为一次性因素调整内涵价值而不能用于改变内涵价值假设。
　　3、事件点评――平安发行信用卡5月21日，平安旗下深商行信用卡正式发行，这是平安银行战略的重要一步。预计代理人将是信用卡发行的一个重要渠道。这在国际上是有成熟经验的，台湾的国泰金控旗下银行的信用卡也有相当比例通过代理人发行。交叉销售一方面有利于银行业务的快速发展，另一方面也有利于深度挖掘平安销售网络的价值。目前一个重要的制约因素是根据监管的规定平安信用卡发行仅限于深圳本地。如果平安未来能获得全国性的发行牌照，那将是重大利好。
　　安信证券2007/05/31
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【从年报中探寻保险资金最新投资轨迹】
　　数据显示，在已经披露的年报，保险资金现身245多家上市公司中。但是透过一季度保险资金持股，我们看到险资持股数量急速下降185支，保险资金2006年年报持股数为2710766.7万股，2007年一季报持股368217.35万股，下降了86.4%。保险资金减仓的主要对象是流动性好的指标股、银行股和部分涨幅较大的二线股和部分题材股，坚持长线价值投资的保险资金在市场进入高估值后的大规模减持行为值得我们深思。
　　总体来看，保险资金增持市盈率较低的钢铁、电力和公用事业(港口、高速公路、机场)股等行业的龙头公司，把握券商、股权投资和整体上市的挖掘，青睐科技、地产、医药、传媒等二线篮筹，积极布局各行业细分龙头成长公司。
　　一、电力、煤炭、港口、机场和高速是保险资金的最爱。
　　在市场静态估值已经呈现出较大高估下，保险资金从估值安全和资产注入的主题中去寻找目标。2006年年报和2007年一季报业绩增长超预期、流动性强的篮筹股是保险资金的投资重点。以具体投资品种看，低估值的钢铁股、煤炭股和港口、机场和高速、电力等板块中的优质蓝筹股一度出现被市场低估的品种成为保险资金纷纷介入的目标。这显然和保险资金追求长期、稳定、低风险的投资回报的特点吻合。
　　二、从国内保险巨头投资A股市场的持仓明细来看，继续重仓银行股。
　　从2006年二季度以来，保险资金明显偏好金融股。从行业投资结构看，透视年报，金融股成为保险机构的最爱。险资前四大重仓股分别为中国人寿、工商银行、中国银行和中信证券，其中工商银行较上期增长400.75%，从2006年保险资金运作轨迹看，对银行股长线持有，持仓呈逐季加码态势。2007年，随着中信银行上市、农行股改，交行回归意味着将有更多的保险资金投资银行领域。
　　透过一季度季报，我们看到险资对一季度严重滞胀的地产龙头金融街和金地集团积极增持。目前持有金融街3609.38万股，增持比例高达80.47%，而金融街一季度业绩增长超预期，表明保险资金独特的选股能力。
　　三、青睐低估值二线篮筹股和首季业绩超预期增长股。
　　在市场静态估值有所高估的态势下，保险资金从估值安全和资产注入的主题中去寻找目标。估值的安全边际可以从两个方面体现出来：一是市盈率的绝对值较低，整体涨幅较小的电力和公用事业等行业的龙头公司，如上海机场、上海能源、皖通高速、中海发展。一季度季报显示，保险资金对中低价的煤炭和电力股增持明显，保险对于整体上市和注资概念股、港口增仓明显。
　　寻找低估值和首季业绩超预期增长的行业和公司是防范风险的关键。即2007年一季度季报将超预期增长，具有一定的安全边际。透过一季度保险资金持仓，我们看到保险资金积极布局滞胀和低估值的二线篮筹股，如中兴通讯、中信国安、中海发展、大冷股份、金地集团、友谊股份、北大荒、云南白药、原水股份和柳化股份等。对首季业绩超预期增长的公司如厦门国贸积极关注。
　　四、关注高成长细分行业龙头股。
　　从投资理念来看，保险资金选股向来注重上市公司的成长性。成长性特别突出的相对估值比较优势的公司具备足够安全边际来抵御震荡的。2006年下半年以来，由于市场过分追捧大盘股，导致具有产业支撑和成长性明显的科技股低估明显。我国软件产业、半导体产业等未来面临行业政策利好因素和新的产业政策扶持推动力，在加息的态势下，保险对科技网络、商业、新材料、新能源、传媒等对利率不敏感行业的业绩增长股中信国安、安泰科技等增仓明显。一季度季报显示，部分细分行业龙头如航天电器、安泰科技，科技股中兴通讯、中信国安等积极增持。
　　适度布局消费类股票如零售、医药、网络、传媒和饮料类二线股，增持涨幅较小的大消费概念中的地产和汽车股如金融街和一汽夏利。对医药行业的中价优质股上实医药、金陵药业、南京医药、华东医药、千金药业和现代制药等增持明显，一季度季报显示对估值合理的零售股友谊股份和大厦股份增持明显。年报显示，保险资金对新能源和节能板块的浙江阳光、湘电股份和海螺型材、合加资源增仓明显。平安保险还是巨轮股份等上市公司的最大流通股东。而兴化股份汇集了太平洋保险5个账户的资金，合计持股比例2.99%，超过第一大流通股东国泰君安证券的1.80%。
　　五、积极布局券商、期货和股权投资主题概念股。
　　在市场进入价值创造阶段，行业价值重估和股权投资带来的价值重估是股价继续上涨的主要理由。保险资金关注的2007年业绩可能超出预期的公司分为三类。
　　一类是券商概念，券商利润的大幅增长，有望使得参股券商上市公司的业绩得到增收的预期。券商2007年业绩盈利激增已成定局。券商概念也成为市场主流机构纷纷增持的目标。年报显示中国人寿重仓持有中信证券。另外辽宁成大、宏源证券和陕国投也得到保险机构的增持。二是交叉持股，缘于股权投资而价值重估概念股，一季报显示中国人寿增持有众多股权投资的东方集团313万股，年报显示平安保险增持拥有华泰证券股权的宏图高科。三是期货概念股，可以预见的是，股指期货的推出将给各大期货公司带来历史性的机遇，期货公司的交易量势必将成倍增长。随着股指期货推出的时间逐步临近，期货公司牌照有望快速升值，因此拥有期货公司的上市公司将获得市场高度关注。参股国贸期货年报业绩优秀的厦门国贸年报和季报连续得到中国人寿的增持。
　　六、战略布局注资和整体上市概念股。
随着市场逐渐步入全流通时代，A股进入“价值注入”阶段。并购重组、资产注入与整体上市是全流通时代的重要投资主线。重组、资产注入与整体上市是上市公司业绩实现业绩外延式增长的重要途径和价值创造的重要过程。已经披露的年报显示，有整体上市预期如太原重工、铁龙物流等纷纷被保险吸入囊中。一季度季报显示，云南铜业、营口港、上实医药等继续得到保险的高度关注。尤其是平安保险对整体上市预期和股权投资相关概念挖掘能力较强。年报显示，股改承诺中有整体上市和资产注入时间表的股票华东医药更是得到泰康人寿大幅度增持933.74万股。
　　在市场高位波幅加剧的态势下，保险公司不放弃波段操作机会的把握。最新年报和季报显示，保险机构提前对奥运主题进行布局，积极增持北京的地产、城建和旅游以及商业地产股金融街、北京城建。最新季报显示，年报增持的由于涨幅较大的个股如宏达股份、西山煤电、冀东水泥、星马汽车、祁连山、澄星股份、山东黄金和关铝股份纷纷减持，不见踪影。
　　华泰证券2007/05/28
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【IBM发布《中国保险2020客户白皮书》】
　　十三亿人口的庞大市场潜力，保险行业近二十年的持续高速增长，使中国成为全球最具吸引力的保险市场之一。面对机遇与挑战并存的未来，应该如何明确自身在市场中的角色定位，如何优化运营模式，如何挖掘目标客户的潜在
　　价值，如何强化风险管理能力和竞争优势，已经成为摆在中国保险企业面前亟待解决的问题。
　　通过对中国保险市场的行业现状和特点的深入分析，并结合国外成熟保险市场的发展规律，IBM公司推出了面向保险行业的第一本白皮书——《中国保险2020　以客户为中心的创新与变革》。IBM全球服务部保险行业咨询服务总监张小璐女士介绍了到2020年中国保险市场的发展趋势，并基于这些趋势将会给保险公司及相关企业带来的挑战和变革要求，为中国保险企业提出了应对的策略，并分析了这些策略在产品和服务、渠道运用和运营模式以及信息化建设等方面的具体表现。
　　IBM中国区保险业总经理罗国兴先生表示：“多年以来，IBM与国内外各大金融机构包括银行和保险公司，都有着非常多的成功合作，尤其在保险行业的数据标准制定、数据大集中等具有里程碑意义的项目中，积累了很多经验。他特别强调，“保险行业应该把信息技术的规划提升到配合企业战略发展及业务发展的高度。”　针对当前保险行业所关注的IT治理、企业管理、监管合规、产品多样化、规模集团化的需求，IBM推出了信息技术和业务相融合的解决方案，从战略层面、结构层面到执行层面全方位护航中国保险行业的IT战略规划和实施，以推动中国保险行业的持续创新和快速发展。
　　保险行业发展的四大驱动力
　　预计未来的5至10年，中国保险业在快速变化的客户需求、行业竞争结构、监管和技术环境的推动下，将迎来一场变革。
　　首先是消费需求快速增长，结构趋向多元化。随着中国经济的快速发展和保险市场的不断成熟，人均GDP、人均可支配收入和人均财富的持续增长将推动保险需求的增长，而教育水平的提高和保险意识的增强将促进人均保险支出比例的提高。面对消费者更多个性化、多元化的消费需求，保险行业自身也将走向成熟，能够以合理的价格，通过自身更成熟的销售渠道，提供更丰富的产品和更全面的服务。
　　其次，市场竞争将向规模化和差异化两个方向发展。在消费需求结构的多元化驱动下，中国的保险市场将逐渐形成由大型金融控股集团、专业保险公司和专业化行业服务提供商为主体的竞争格局。前者以追求规模经济效益、提供全面和标准化的产品与服务、强调在整个价值链的能力为特点；后者以追求在细分市场的领导地位、提供差异化的产品和服务、强调在某一方面或产业价值链中某一环节上专业化能力为特点。
　　第三，监管逐步放松，并向综合金融监管过渡。白皮书指出，未来对保险业的监管将逐渐向以偿付能力和公司治理为核心的综合金融监管过渡，并逐步减少对市场行为的干预。监管重点的这种转变将推进保险业务规范的标准化、信息的透明化和中国市场的国际化。在不断演进的政策环境下，能够有效地利用合规管理策略来应对变化中的监管体制将成为保险企业的一种关键竞争优势。
　　第四，技术将驱动产品、服务和业务模式的创新。虚拟网络、开放标准、信息整合是支撑未来保险行业技术架构的主要特征。新技术的出现及其应用将驱动保险市场的产品、服务和销售渠道的不断创新，并将逐渐消除保险市场中地域之间、企业之间和企业内部各个机构之间的边界，最终推动行业网络的形成。
　　白皮书预计，未来保险企业将以崭新的面貌迎接行业趋势带来的机遇和挑战，包括以灵活配置的方式，提供包含创新金融风险管理产品和服务的全面风险管理解决方案，用以满足客户的多样化需求。同时通过制定和实施整体的渠道组合策略，针对细分市场进行销售。在运营模式方面，保险企业将能够依靠内部优势和外部合作伙伴实现最优的业绩表现。
　　IBM提出保险业应对挑战的转型战略
　　“为了实现这些愿景，在未来的保险市场取得成功，今天的保险企业就必须根据自身的战略方向，明确目标市场和相应的策略定位，从而扬长避短地培养企业的核心能力和竞争优势。”　IBM中国区保险业总经理罗国兴先生指出，具有战略远见的保险企业应该进行“五个转型”，积极应对快速变化的竞争环境带来的挑战。
　　快速变化环境中的“战略转型”：保险企业应针对中国市场的发展特点，通过制定有效的公司战略、业务发展战略、客户和市场战略来获取竞争优势，主动应对市场竞争和监管等变化所带来的挑战。
　　业务整合与运营优化的“管理转型”：保险企业需要把培养核心竞争力作为头等大事，利用组件化的业务模型增强企业的灵活性和对市场的适应性，并在此基础上通过集中化、标准化和流程优化的组织结构实现企业的规模效益。同时，整合的流程、标准的信息沟通、数据传输与共享能够帮助保险企业与合作伙伴更加紧密地合作，从而进一步降低经营成本。
　　以客户为中心的“组织和文化转型”：实行有效的客户管理是保险企业发掘客户价值的必由之路。围绕目标客户建立起相对应的组织架构和流程，并运用各种数据分析工具，发掘目标客户的需求，将帮助保险企业更全面地满足消费者对于产品和服务的需求。
　　企业级“风险管理的转型”：随着保险市场的逐渐成熟和竞争的加剧，保险企业的经营重点将从最初的业务扩张、降低销售与运营成本，逐渐转向定价管理和包括理赔、再保险、利息与红利支出等在内的全面风险管理。领先的保险企业不仅需要考核业务绩效，还必须重视考量风险绩效指标，使全面的风险评估与管理成为经营决策、企业文化、以及维护维护股东权益的重要组成部分，
　　支持业务发展的“技术转型和创新”：采用灵活、可扩展的技术基础架构将全面支持保险企业实现运营模式的优化。包括采用以服务为导向的SOA架构，构建实现数据业务流程标准化的平台，并应用基于开放标准架构的应用程序，提高业务响应能力和效率，实现运营模式的优化；通过建立数据收集机制，借助数据大集中解决方案(DCC)管理客户信息，借鉴国际通用的保险业务模型IAA(保险应用体系结构)和IIW(保险信息仓库)，来构建企业的内部数据标准和数据管理体系，并在此基础上采用商业智能和分析工具，构建支持创新研发的信息管理系统，挖掘目标客户的潜力；此外，保险企业通过建立风险数据架构，引入风险分析预测工具和模型，凭借信息的高可用性及安全管理(TSA)提高管理层及时有效的风险管理决策能力。
　　IBM中国区保险业总经理罗国兴先生建议，这五项转型可按以下步骤依次进行：首先，从战略层面上和企业业务战略有一个非常密切的融合。其次，在结构层面上，制定出信息技术发展的非常完整的蓝图。最后，在执行层面上，为信息技术建设的具体工作制定一个详细计划。
　　计算机世界2007/05/28
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【西部欠发达地区农业谁来保险】
　　亟须构建农业保险体系
　　我国是个农业大国，也是遭受自然灾害较为严重的国家。在现阶段西部欠发达地区落后的农业生产力水平下，在农村普遍实行家庭联产承包责任制、农田分散经营的生产组织形式下，农业的“弱质性”特征十分突出。农业生产经营存在着自然与市场的双重风险，随时可能发生的自然灾害，以及信息不对称、价格波动等因素，都会给农民群众带来无法抵御的巨大损失。农业风险的现实存在迫切需要尽快构建农业保险体系。
　　调查发现，导致西部欠发达地区农业风险持续存在的根本原因有：一是我国西部欠发达地区的干旱缺水、雹灾虫害频发等恶劣自然环境，在短期内特别是人为地彻底改变是十分困难的。因此，致使农业生产经营面临着其他任何非农产业不可比拟的自然风险。二是市场供求状况与经济运行机制对农业生产经营效益的获取有着至关重要的影响，进而产生了农业弱质性与市场风险性的双重制约。三是我国西部欠发达地区“二元经济结构”的存在严重阻碍了农村剩余劳动力的非农化转移，导致产业结构调整缓慢与升级换代滞后，形成政府制度供给在农村经济运行中的严重短缺，加剧了农业比较利益的低下与流失，产生了由于市场失灵导致的制度风险。四是在我国西部欠发达地区的经济运行中存在地方政府的“行为偏好”，因为在影响与决定农业发展的要素体系中地方政府的宏观经济政策居于核心地位。地方政府在政策制定与实施过程中均表现出浓厚的工业偏好、城市偏好与市民偏好，而这恰恰是“三农”问题与农业风险长期难以破解的根源。
　　农业保险发展的困境
　　农业保险机构缺位，经营模式较为单一。由于经济落后、财源不广等诸多因素的困扰，西部欠发达地区的政府财政普遍是一个“吃饭财政”，每年的财政支出大于收入。要从十分困难的财政收入中拿出一部分资金组建政策性农业保险公司，只能是纸上谈兵。另外，目前西部欠发达地区保险主体相对较少，经营模式较为单一，市场竞争能力不强。
　　农业呈现弱质态势，保险机构望而却步。西部欠发达地区的农业生产，长期以来处于弱质态势。保险机构即便有营销农业保险的设想，也只能做亏本买卖。
　　农险制度不尽合理，农民参保意识淡薄。我国现行的农业保险商业化经营模式显然不适应农业发展的需要。我国的农业保险仍然是政府指导下的商业行为，未被纳入国家的农业政策支持体系。商业保险公司之所以不愿涉足农险领域主要因素有以下四个方面：一是农业生产的高风险性，高赔付率和高亏损率，再加上自身的费用，使得业绩与商业保险的经营目标严重背离。二是从保费看，按农业受灾损失率制定的农业保险费率一般占农产品产值的8%－12%左右，甚至更高。对年人均收入不足3000元的大部分农民来说，如此高的保险费是难以承受的，而由此带来的农业保险的承保密度低又使得保险公司难以形成一定的规模效应。三是由于农业保险只免交营业税，其他方面同商业性保险一样，国家尚无配套政策予以扶持，这也使得在追逐利润最大化的市场中搏杀的保险公司对农险自然不感兴趣。四是农险费率高于普通家庭财险费率。农民支付保费较高，而获得理赔机率较小，因而农民群众参加农业保险的积极性不高。
　　构建农业保险体系的建议
　　西部欠发达地区构建农业保险体系应选择政策性农业保险与产业导向型农业保险相结合的模式。积极探索走出一条市场化运作加政策性扶植相结合的半市场化道路。
　　构建政策性农业保险体系。建议应采取“四三三制”的方式，着力解决资金缺口问题，即：由中央财政拨补40%的资金，西部欠发达地区的各省(区)财政拨补30%的资金，地市级财政拨补30%的资金，筹措农业保险基金，积极组建政策性农业保险机构。严格按照“定期拨补、基金滚动、保本微利、良性互动”的方式进行运作，确保农民群众在“大灾之后无大损”。
　　构建产业导向型农业保险体系。在政策性农业保险体系规范运作，日臻完善的基础上，根据局域经济的产业结构战略性调整，可采取“四三二一制”的方式，积极构建产业导向型的农业保险体系，即：由中央财政拨补40%的资金，各省(区)财政拨补30%的资金，地市级财政拨补20%的资金，被保险的农业企业和农户出资10%的资金，积极组建股份制农业保险体系。这样，既可以适当减轻各级地方财政的资金压力，也可以使被保险人“利益均沾、风险共担”，真正实现半市场化运作的预期目的，进一步促使西部欠发达地区农业保险体系逐步向规范化、科学化和市场化的方向迈进。
　　先行试点，稳步推进。在试点过程中，可优化组合现有保险资源，如：可将积极争取的中央、省(区)财政拨补的资金划拨现有财产保险公司，使其增加“三农”保险业务；也可在众多人寿保险公司中优选一家机构专门从事“三农”保险业务，充分发挥该保险公司基础设施和人力资源优势。深入调查研究，解决实际问题。各有关单位要深入实际，跟踪调查，发现存在问题，提出应对措施，促其稳健发展，惠及农民群众。
　　金融时报2007/05/31
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【从一体化金融角度看中国保险业创新】
　　面对中国金融业的全面开放、保险业国际关联度的逐步加强、国内金融保险业的空前发展和金融业一体化进程的加快，中国保险企业应该从全球视角、大金融和一个较长时期的战略角度出发，考察其经营策略、商业模式和盈利模式的转型以及资产负债组合策略的调整。
　　确立一体化金融的理念
　　目前中国绝大部分保险企业仍然停留在就保险谈保险创新和发展阶段，业务产品、组织机制和金融经营的技术基础等各个层面都相对保守及封闭。伴随着消费者需求的不断变化和金融业功能性竞争的不断加强，以及金融一体化步伐的不断加快，以产品、组织和技术为主要形式的银行与证券、保险与银行以及保险与证券等金融业之间的相互融合、渗透已显得越来越重要而紧迫，而保险业在这种融合中扮演着越来越重要的角色。从全球看，由保险企业发起、从事和组织的一体化产品创新、组织创新和技术创新比比皆是。这无疑对于中国的保险企业提出了严峻的挑战。
　　在对传统保险产品进行组合和改进的基础上，要利用金融工程学的方法和工具，研究渗透到保险以外金融领域所发展的融合型保险创新产品，例如保险连接型证券、保险风险证券化、保险资产证券化、保险衍生产品、信用保险产品。金融一体化进程中，金融业内部之间的产品、服务相互渗透、交叉和融合是必然趋势，而最关键的一体化切人点是个人和家庭的财富管理，即具有资产积累功能的金融零售业。彼此融合、交叉的目的无非是为了充分利用各类金融机构的销售网络和客户资源，为消费者提供综合多样一体化的金融产品和服务。而产品、服务和技术创新属于传统银行、证券产品相互融合渗透交叉的种类，直接推动着一体化金融产品的发展。
　　风险证券化、资产负债动态管理、证券发行和销售银行保险业务等将成为保险业同其他金融业竞争与合作的潜在领域。储蓄投资型保险产品、保险证券产品、衍生保险产品、银行信贷和经营风险保险型产品将是未来保险业在一体化金融进程中必须予以重点研究和创新的产品。
　　单一的负债驱动型经营模式向资本驱动型经营模式转变
　　目前中国保险企业还未能全面综合地审视和主动管理公司的资产和负债，其管理的主要特征仍然是传统上单一的资产管理或者负债管理的思路，这样的方法受到市场和客户的不确定性影响较大，如保单的数量、退保数量等。随着金融混业趋势和一体化的渐进，面对承保利润的不断下降、资本市场系统风险居高不下、市场利率的波动以及通货膨胀预期和竞争的加剧等一系列问题，我们必须从以单纯出售保单增加负债、依靠负债增长增强盈利能力的负债驱动型经营模式向以资产管理、收益管理为主，进而达到资产负债联合管理的资本驱动型经营模式转变。即实现承保利润最大化和股权市场价值最大化，这两个目标常常是冲突的，需要我们不断审时度势来决定。例如，大金融行业内的商业银行、保险公司和投资银行的资产负债特点就有很大不同，但都要管理其以上两个目标。在以前严格管制、分业经营的条件下很多创新的机会是不存在的。目前，国内金融业的创新显现出了可能性，最初步的创新就是找到三类金融机构的业务互补性，建立双赢局面，突破监管限制开展业务，就一定能发现和利用套利机会。例如，现阶段国有商业银行强调负债管理，保险企业在重视资产管理和投资管理的同时，也必须重视负债结构管理。因此，我们要从资产、负债规模和期限结构方面、广泛的动态研究金融混业的方向选择，要在利率和信用环境下考察保险、银行、证券的业务互补性。
　　目前三类金融业务互补性存在的关系：保险—银行正相羌保险—证券正相羌银行—证券负相关。从业务互补性来看，保险、银行、证券产品都存在一定的互补性，都是投资者资产组合中不可获缺的部分，在个人财富管理中都扮演着重要角色从风险和协同效应角度测试，保险与银行、证券的业务是负相关的，银行与证券业务正相关的，所以说保险与银行、证券的结合可以有效分散资产组合的风险。
　　纵上分析，未来中国保险企业应积极寻求与银行业、证券业的互补业务渗透，包括以集团化和联盟的形式。合作的主要目标是流动性互补管理和资产负债动态管理。银行和证券的协同性目前为负值，而保险业为正值，所以保险企业要研究如何充分利用银行业剩余的流动性，将其投入到投资银行业，就能建立套利机会。
　　静态到动态的资产负债管理
　　随着国内金融市场利率市场化进程的加快，保险公司和其它金融机构无法完全避免利率风险。利率变化对保险公司的利润和价值管理具有很大的破坏力，静态地、独立地管理保险企业的资产和负债已经不能满足需要，必须有效协调资产和负债的管理，才能有助于实现保险公司的收入和成本之间差额的最大化，化解面临的市场风险。
　　这一思路的核心是用金融工程学的办法和工具来管理资产负债。这不仅仅是简单的对存量风险的管理，而且更涉及到通过资产和负债的结构性调整实现增量风险资源的配置。国外一流的保险公司(或保险集团)也都频繁使用发行债券作为调整负债结构的手段。如美国盈利性最好的车险公司进步保险公司(Progressive)的报表显示，该公司2005年末尚有12.84亿的5笔债券未到期(发行时间从1996年到2002年，债券期限从10年到30年，年利率为6.25%—8%，有三笔是次级债)，债券余额占负债总额的10.03%，债券余额与所有者权益之比为21.03%。进步保险在年报中表示，公司发行长期债券的目的是满足偿付能力要求、补充子公司资本金，以及其他长期资金需求。而AIG作为一家综合经营的保险金融集团，对债券的使用种类更多。除了长期债券外，为了满足各经营业务的流动性需求，　2005年还发行了26.94亿美元的短期债券。
　　我们分析国内银行、保险业主要上市公司财务发现，银行业普遍资产负债率很高，一般达到97%以上；而保险业一般在　80%左右，　中国人寿、中国人保财险、平安三大保险上市公司净资产总数为1171亿元，基本与招商银行、民生银行、华夏银行、浦发银行、兴业银行、深发展6家上市股份制商业银行的1176亿元持平，而6家商业银行的总资产为33375.9亿元，相当于同期三大保险公司总资产10432亿元的3.2倍。假设三大保险公司能够以同样的净资产去撬动和支撑总资产，那么仅仅三大保险公司的总资产就能达到3万多亿。因此保险业必须要统筹研究资产负债的协调发展和最优负债率的问题，否则仅仅依赖传统出售保单形成负债、过分强调权益资产支撑做大做强非常难。
　　目前，保险企业资产负债期限结构和规模错配现象非常严重，缺乏主动负债工具，资产负债管理能力仍然比较弱，这在相当程度上制约了经营主动性和风险承担能力。虽然近年来有部分保险企业通过发行次级债券为补充附属资本提供了一条途径，但难以作为经常性大规模融资渠道。从国际经验来看，发行金融债券可以作为保险企业长期稳定的资金来源，能有效解决资产负债期限结构错配问题，同时还可以成为主动负债工具，改变单一承保收入占绝对比重的被动负债局面，化解金融风险。因此，建议保险企业应抓住新一轮升息周期前债券融资成本低的有利时机，通过发行一般性金融债券、次级债或者混合资本债券，创造性的运用过手证券　(Pass－Through Securities)、盈余票据或有股份、灾害债券保险证券，以及各种保险期权、保险互换一体化的保险创新工具和方法来调整资产和债务结构，抓住资本市场新一轮发展的好时机，提高直接承保收入的可投资资金比例。目前很多保险企业委托投资资产占直接承保收入的比例不到60%，假设能够通过创新金融工具进行负债结构的期限平衡性调整(3—5年期)，将可投资资金比例提高到80%以上，就可以每年多拿出更多资金用于较长期限的投资安排，或者用于股权投资等资本运营，每年可多实现更多的利润。当然也可以像前述通过开发销售一些创新的长尾业务产品，增加中长期可用投资资金。
　　创造性利用银行剩余产能实现与保险资源的互补
　　由于保险和投资银行业务的统计正相关性，商业银行和投资银行业务的统计负相关性，保险企业从银行取得闲置负债，转向资产投资，即是将协同效应从负转化为正，因此存在套利机会。在国内金融综合经营前期有很多的利用价值，将商业银行闲置的负债转化为其可利用资源，并通过巧妙地设计保险产品，进而转化为保险资产，最后实现整体金融资源的最大利用，形成多赢局面。目前我国储蓄存款16万亿以上，银行存差10万亿左右，而储蓄存款中大约有2万亿为“睡眠户”存款，对于商业银行而言一方面流动性泛滥导致资金难以有效放贷；另一方面还要管理这些“睡眠帐户”，因为金额、期限等等无法有效使用的资金除了每年利息支出外尚需其它维护成本。因此近年来出现了银行收取帐户管理费用的现象。如何充分有效利用这部分存量闲置的银行负债，应该成为保险企业产品创新的关键。因此，建议尽快通过创新产品(比如万能险)将银行闲置负债动态化变成保险负债(最好是能与存款行金融机构做批发业务)，并约定时间(比如3—5年)、要固化成本(比如3.5%以内)，这样一次性可以获取规模优势，同时在资本市场进行资产配置。
　　与农村信用合作社合作，搭建立体的“三农金融产业链”是抢占“两乡”保险市场的关键
　　发展农村保险市场，关系农民的保障、农业的发展和农村的稳定，有助于发挥保险业服务于构建和谐社会的天然职能，有助于完善农村社会保障体系，有助于做大做强中国保险。但是农村保险市场地广、面宽、线长、点散，经营成本较高，因此保险企业发展农村保险需要充分整合禀赋的政府资源、计算垄断租金和垄断收益以及交易成本，较好地运用套利理论建立进行产品设计和盈利模式的创新，存在中长期的盈利机会是看涨期权，短期内可能是一项负净现值的项目，此项产品和业务的设计需要进行市场细分，分析这一板块的特殊风险和收益，从集团的层面实现业务组合管理的优化，即全局优化，而不是局域优化。
　　保险企业必须从战略高度尽快全面启动抢占农村保险市场。为此建议：(1)充分利用现有县及其县以下网点优势；(2)大力发展机构保险代理业务。针对农村地广人稀，保险销售和服务成本相对较高的现实，要在发展直销业务的基础上，考虑与农业银行乡镇营业所、农村信用社、邮政储蓄等机构建立保险业务代理关系，发展代理农业保险；(3)大力组织兼业保险代理队伍。可在农村学校、农技站、行政村等组织中挑选一批文化素质较高、政策观念较强的人员，经过培训后发展为兼业保险代理员，开展农业保险业务，使保险服务能够最大程度地延伸到广大农村和农户；(4)加强管理防范风险。要通过制定严格的考核制度和监督办法，努力防范代理保险业务过程中的操作性风险、市场风险和道德风险，确保农业保险健康发展。
　　其中最为核心是要研究如何与近12.43万个农村存款性金融机构网点如何实现产品、营销、服务的有机结合。近几年来，农村信用社大力推行农产小额信用贷款和联保贷款，并逐年提高农产小额信用贷款授信限额和担保限额，不断拓展信贷服务领域，其业务领域已渗透到农村经济建设的各个行业。截至2005年末，全国农村信用社贷款余额2.24万亿，占全国金融机构农业贷款的87%，对农村经济的发展起着越来越重要的作用。
　　目前，75%以上的农产与信用社建立了信贷业务关系，70.23%的信用社建立了“农产经济档案”，57.81%的信用社建立了多层次的农产信用评级制度，59.26%的信用社实行了“贷款第一责任人制度”，50.62%的信用社实行了“信贷人员终身责任制度”。因此，保险企业要充分利用农村信用社的这些资源，与其建立紧密的合作关系，在营销上要依靠他们固有的老客户、拓展新客户，构建有效的营销链条；在产品上要与农村信用社和当地政府一起研究开发与农产、农村中小企业贷款需求对接的有效贷款风险保险工具等。比如养殖户、种植户贷款。农村信用社发放贷款时可以借鉴房贷险的形式，但是有所不同的是，地方政府必须在其中，各项农业补助、补偿政策等必须要确保到位。为规避信用社假借保险肆意放款，可以将贷款风险进行适当的分配，同样保费收入也进行与风险的匹配管理，具体比例可以依据不同风险精算而划定。这样，真正建立起集存、汇、兑与信贷、养老金、农村合作医疗、教育、信托、理财等立体的农村金融生态链，并与政府的各项社会主义新农村建设的三农政策实现有机的结合。
　　建议：(1)保监会牵头组织财险、寿险、健康险企业尽快研究制定保险下乡产品和服务运营以及营销模式(2)尽快与中国银监会有关农村金融监管部门商洽，获取整体运营模式支持；(3)选择3—5个省农村信用合作联合社和市、县联社作为方案操作试点，尽快进行渠道、营销模式、产品研发等方面的研究。在此基础上，实现点试、线推、面普及。
　　构建“以保险为龙头的中国社会安全网”是保证社会居民和谐相处的最基本条件
　　温家宝总理在全国金融工作会议上指出：“全面发挥金融的服务和调控功能，促进经济社会协调发展”。我国的经济制度特别是农村经济制度正面临着转轨。这个转轨过程相当复杂，而且会引致相当大的摩擦和社会成本。要让这样一个充满矛盾的过程顺利推展，我们需要有社会安全网，保险业有责任、有义务去研究和构建一个以保险为龙头的社会安全网，其意义在于发现风险、创造工具管理风险。比如由于“空账”导致养老保险制度面临巨大风险还有农村的保险问题、农业的保险问题、农民的保险问题、穷人的保险问题、地震等巨灾保险问题等等。这些问题目前主要依赖于政府财政性资金的救援和补助。因为历史包袱，单纯的政府行为和市场行为都难以胜任。因此我们要研究如何发挥商业保险公司的经营特长，在转型经济形态下，将政府低保等政策性支出巧妙地设计成公共品和私人品的结合，从而实现政府的经济政策、社会目标和保险企业的盈亏平衡，建立商业机制的保险安全网，这是国有特大型保险金融集团的责任。
　　需要特别提出的是，应该将这个板块的业务作为独立的运行模块，该模块具有高边际成本和低边际收益的特征，但是稳定、长久，可以利用剩余产能，换取政策保护。
　　研究并争取发行“保险信用卡”是链接保险各项禀赋资源的关键点
　　总量超过5000万张的中国信用卡市场，应该成为保险业关注的重点。
　　(一)短期借道银行。2006年8月，人保财险深圳分公司与中国银行合作，率先在行业内推出了保险联名信用卡——“中银长城一人保关爱卡”，至今在深圳已有超过一万张的发卡量。此卡既具有循环信用、透支消费等信用卡的各种功能，还可以为投保家庭财产保险提供方便。持卡人刷卡达到一定额度后，可以免费获保家庭财产保险和意外险等多种保险，保险功能成为该联名卡的重要增值服务。这样一来，保险公司不仅可以“免费”给持卡人提供保险服务，还可以借助信用卡客户平台，主动营销持卡人自愿付费的保险产品，扩大保险公司的营销渠道。对于银行来说，提供信用卡渠道风险低又能增加中间业务收入，同时还能利用保险公司的客户群体，是一项各家银行会积极推进的业务。
　　(二)中长期自立门户。总结并借鉴人保财险与中国银行“中银长城一人保关爱卡”的经验，要从银行保险和保险银行业务的概念创新销售保险产品的新途径，向运用发行信用卡拓展保险业务模式渗透，直至推出保险业自己的保险信用卡。当然独立发卡对于很多保险企业而言最大障碍在于没有自主的支付结算网络，为此银行战略将显得尤为重要，至少需要选择一家银行进行紧密性战略合作，包括凭卡优惠消费、借助银行支付渠道、透支保单现金价值等，将其发展为保险企业的客户服务基础载体。保险企业向财险、寿险、健康险的投保客户发行保险信用卡，客户在保险事件发生时凭卡享受保险服务保险企业还可以与一系列商户开展合作，投保客户在这些商户消费购物时就可以享受优惠和折扣，不仅提升客户服务体验，保险企业还可形成手续费收入。
　　客户还可以利用信用卡做自动质押贷款，在支付网络上支取保单的现金价值，当消费金额大于现金价值时，就形成了信用卡透支。当然这有赖于支付渠道的解决和相关政策的放开。要想赋予保险信用卡支付功能，在自建支付网络不现实的情况下，必然需要加入目前已有的银联网络，与商业银行合作。目前因为保险没有自己的银行平台，在与其它商业银行的合作中将不占任何优势。估计未来一段时期内，保险企业在信用卡方面尚需与银行合作，以银行联名卡形式发行，并结合银行的寿险保单质押贷款业务。从一个长久时期看，保险必须要寻求致力于政策和操作方面的突破。作为真正实现保险和银行功能结合的服务平台，保险系信用卡将给持卡人和投保人带来极大的综合理财服务体验。《中国保险》
　　中国保险网2007/05/30
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【论非寿险公司的战略性资产配置】
　　保险资产配置是指保险机构投资者在不同的资产类别中进行选择、比例分配以及时机管理的行为，其目的是通过多元化投资，以分散风险，获取最佳收益。确定最能满足投资者风险/回报率目标的资产比例分配是实现投资计划长期目标的最重要步骤，由于其涉及较长的时间周期，因此这一过程也被称为战略性资产配置。国外研究表明，资产战略配置决定着90%以上的投资收益，因而对于保险资产管理而言具有特别重要的意义。
　　一、保险资金特性、资产负债管理与战略性资产配置
　　(一)保险资金特性分析
　　任何资产的战略配置必须与自身资金特性相匹配，体现不同性质机构投资者的风险收益偏好。保险资金具有鲜明特征，保险资产战略配置的原则、理念及所采用的方法都必须满足保险资金的特殊需求。
　　保险资金的最大特性在于其负债属性，即保险公司经营管理的首要目标是保持足够的偿付能力，以满足公司负债现金流对未来支付数量和支付时间的特定要求。因此，保险公司在进行资产配置时，首要原则及方法就是资产与负债间要进行合理匹配。即使同属保险资金，非寿险保单与寿险保单也存在较大区别。非寿险保单中明确了承保责任的金额(即最大赔付金额)，在被保险人提出索赔和索赔得到承付之前，保费被用于投资。与寿险公司相比，非寿险公司负债的期限较短，并且对利率变化的敏感度低于寿险公司负债，但非寿险公司的赔付预测的难度大于寿险公司。这对于非寿险公司而言，要求投资期限较寿险公司短。
　　(二)资产负债管理与保险资产配置策略
　　所谓资产负债管理，即追求资产和负债经营决策相互协调，并在既定的风险约束和风险承受能力前提下，对于资产负债相关决策的制定、实施、监控和修正的持续动态管理过程。它强调负债与资产在数额、期限、性质、成本收益等方面的匹配，以保证保险公司能有足够的偿付能力。也就是说，保险公司资产配置的目的是首先要满足负债的偿付需求，在此基础上追求收益/风险的最优化。
　　根据保险资金性质，并针对寿险和非寿险公司的不同负债特征，发达国家的保险公司在资产配置上以安全性、流动性和收益性三性统一为基本原则，紧紧围绕资产负债管理这个核心，形成了具有鲜明保险特色的资产配置策略。
　　1、久期配置方面。由于寿险公司的负债久期较长，而非寿险公司的负债久期较短，因此寿险公司是高久期目标，而非寿险公司的久期目标一般在3—5年。
　　2、免税证券配置方面。由于寿险公司的承保业务(负债业务)往往是亏损的，购买非免税证券可以获得税盾效应，因此对免税证券的投资力度很少；而非寿险公司的承保业务(负债业务)以盈利为主，因此对免税证券的配置力度较大。
　　3、管理目标和资产类别方面。寿险公司负债较长，对应的资产在会计分类上大多数是持有到期类，因此寿险公司较为注重账面收益；而非寿险公司的负债较短，且支付时间和数量都是未知的，对偿付能力较为注重。
　　二、保险资产战略配置的考虑因素
　　(一)资产与负债的匹配
　　如上所述，对保险资金实施资产负债管理，合理匹配资产和负债，包括久期、现金流和收益率的匹配，是保险公司资产战略配置的首要考虑因素。国外不乏保险公司由于资产负债错配而导致公司破产的事件。
　　(二)风险与收益的匹配
　　简而言之，资产战略配置就是将具有不同风险/收益特征的资产类别，以合适的比例进行混和，谋求达到既利用分散化投资降低系统性风险，又获取与目标收益率相一致的收益的目的。市场上同样有许多保险公司和其他机构投资者由于片面追求高收益，过度配置高风险资产，遭受重大损失以致倒闭的案例。因此，保险公司在资产配置时，必须要兼顾风险与收益的对称。
　　(三)公司经营战略的需要
　　公司经营战略是进行资产战略配置必须考虑的重要因素。如资产战略配置必须考虑公司的破产风险，必须适应并满足保险业务发展对资产管理的要求，必须在相当程度上承担保险公司尤其是上市保险公司完成盈利目标的任务。
　　(四)政府监管机构的要求
　　不同国家和地区的保险监管机构出于安全性考虑都对保险资产管理做了相关限制性规定，如保险资产在不同币种间的配置必须满足一定要求，保险资产可投资的品种必须符合监管机构的规定等。保险资产进行战略配置时对这些投资限制必须予以充分考虑。
　　(五)资本市场状况的制约
　　任何资产类别市场总是呈现周期性发展态势，在不同的周期发展阶段，必须采取不同的资产配置策略。成熟的机构投资者会通过细致的研究预测，分析判断不同资产类别市场的发展阶段，进而确定各投资品种的配置比例，以最大程度地规避风险和攫取收益。
　　三、非寿险公司资产战略配置的国际经验和主要特征
　　(一)全球250家大型非寿险公司资产战略配置概况
　　Brown Brothers Harriman公司对250家国际大型非寿险公司资产战略配置数据进行了统计，总结得到从2001年－　2005年的历史资产配置概况(见表2)。总体而言，债券类配置占68.18%，股票投资占16.51%，其他类占6.87%(包含房地产、私人股权、风险投资和其他投资的总和)，现金占7.38%，优先股占1.05%。
　　(二)非寿险公司资产战略配置的主要特征
　　1、以长期投资、价值投资为主的投资理念
　　非寿险公司由于负债久期短，流动性要求高，投资理念多以保持资产流动性基础上获取长期、稳定的收益为主。以美国为例，1980年－2003年，美国非寿险公司平均已实现净投资收益率低于当期实际利率(见图1)，整体收益率低于长期(一般指10年期)国债利率。这也印证了非寿险公司在进行资产配置时应遵循“安全性—流动性—收益性”相统一和资产负债匹配原则，追求高收益并不是保险资产管理首要和唯一目标。因此，结合实际情况设定合理的投资收益目标有利于资产的安全性和收益的稳定性。
　　2、以流动性和信用等级较高、期限较短的资产类别为配置重点
　　非寿险公司资产配置重点在于流动性和信用等级较高、期限较短的资产类别。以Ⅳ公司为例，IF公司是一家主要业务范围在北欧和美国的大型非寿险公司，2003年其债券类资产占比高达85%，平均到期期限仅为3.7年，其中到期期限在3年以内(含3年)的资产占全部债券类资产比重约为70%，且绝大部分债券资产(98%)信用级别为BBB(投资级)以上，充分体现了非寿险公司高流动性、高安全性的资产负债匹配要求。
　　3、相对稳定的战略资产配置结构
　　非寿险公司的战略资产配置结构一般都保持相对的稳定，这有利于获取稳定和可持续的投资收益。从250家非寿险公司资产战略配置历史数据看，除现金资产随全球风险数据有所波动外，其他各类资产在各年波动幅度均较小，其中比例最大的公司债和市政债券(两者比例合计超过50%)5年间波动幅度不超过4个百分点。
　　4、低风险资产配置比例高，高风险资产配置比例低
　　非寿险公司低风险资产配置比例一般都高于公司负债，同时，保持了一定比例的高风险资产(一般都低于清偿资产)以获取较高的回报。国际大型非寿险公司现金和债券类低风险资产一般占到60%以上，部分公司甚至占到80%以上，其中市政债券因具有税收优势，配置力度最大。此外，股票、固定资产、房地产、私人股权等高风险资产配置比例较低，一般不超过清偿资产。但非寿险公司对这部分高风险资产非常重视，因为与高风险相对应的是高收益，能够有效提升整体资产的回报水平。
　　四、现阶段国内非寿险公司实施资产战略配置应注意的若干问题
　　(一)深刻理解保险资金投资理念对资产配置和投资收益的决定作用
　　投资理念是主导机构投资者行为的关键，并决定其投资风格、资产配置和投资组合。保险资金尤其是非寿险资金的偿付特征决定了其必须坚持以安全性为首要原则、以价值投资、稳健投资、科学投资、长期投资为主要特征的投资理念。这种投资理念决定了保险资产战略配置的目的是确保资金安全，合理匹配资产负债，支持保险业务发展，追求可持续的投资能力和稳定的投资收益。我国《保险法》第105条规定：“保险公司的资金运用必须稳健，遵循安全性原则，并保证资金的保值增值”，这从法律上明确了我国保险投资以“安全第一”为原则，而不是以激进投资风格和收益最大化为目标。
　　(二)积极学习并合理借鉴国际同业的先进经验和技术
　　国外保险公司对负债业务的风险有着深刻的研究和把握，能明确负债业务对偿付的期限、频率、金额的要求，找出资产配置在期限、收益率、现金流安排上的底线；另一方面国外的资本市场较为成熟，金融资产定价、风险控制、组合管理等金融理论较为完善，保险机构投资的实务经验也很丰富。两方面结合保证了保险机构在资产配置的收益性上做得较好。
　　(三)清醒认识现阶段我国保险公司进行资产战略配置面临的各种制约
　　目前我国正处于转轨阶段，资本市场的广度和深度、机构投资者的理念和技术，与国外成熟市场相比都存在一定差距。这就要求我们应从现阶段我国国情出发，因地制宜，对国外的先进经验技术进行辩证地批判和吸收，结合保险公司自身特点设置行之有效的战略资产配置方案。目前，国内保险机构投资者面临的主要制约有：
　　1、投资品种不足
　　我国的资本市场在逐步完善中，很多国外已经很成熟的投资品种，在国内出现不久，有些仍未出现，如MBS这种国外保险公司的重要配置品种，在国内刚起步，市政债券还未出现。投资品种的制约给资产类别选择设置了障碍，也给资产负债匹配带来了困难。
　　2、负债特性不清
　　非寿险资金长期以来采取粗放运作模式，对负债资金的成本、期限和结构的统计分析不够，结果是账户不清、成本不明、资产负债匹配不当。因此，当务之急就是对非寿险负债进行深入研究，以更好地了解其赔付率、偿付期限、准备金比例等特征，合理匹配资产和负债。
　　3、投资理念不成熟
　　投资是个新生事物，我国机构投资者的投资理念也是逐步发展和完善的。保险机构对保险资金特性的认识和理解需要一个逐步深化的过程，但从长远发展看，保险资金将逐渐形成以资产负债匹配为特色，以长期投资价值最大化为诉求的稳健型投资理念。
　　(四)探索和尝试在全球范围内对资产进行战略配置
　　2005年9月11日，中国保监会颁布了《保险外汇资金境外运用管理暂行办法实施细则》，从整体上构建了保险资金运用国际化合作、专业化运作、市场化操作的管理体系，为保险资金在全球范围配置资产提供了操作平台。国际化平台的搭建，将大大缓解国内资本市场对保险资产战略配置的制约，有利于保险资产充分利用国际资本市场的各种资源，更好地实现风险和收益的和谐统一。
　　《保险研究》2007/05/29

返回目录
【我国体育保险发展的现状以及对策】
　　体育保险，作为保险领域的一个重要组成部分，已经有一百多年的发展历史了，在西方发达国家得到了充分的发展，已成为体育制度的重要组成部分，在全民的体育活动和体育产业发展过程中，发挥着重要的作用。而在我国，体育保险刚刚起步。尽管近些年来，在众多的体育赛事中，不乏保险公司的身影，但多为带有赞助性质的宣传方式，不属于真正的商业体育保险。
　　体育保险，专指在体育领域中从事的保险活动，其涵盖的内容非常广泛，涉及寿险、财产险、责任险、再保险等。仅从需求方面看，可大致分为两类：一是运动员保险，指为运动员提供的适合专项体育项目及其训练情况的保险，主要是运动员伤残保险；二是体育产业保险，主要为体育赛事参加者的安全保险和体育设施装备及体育场馆保险。从实际经营操作来看，主要有体育赛事保险和体育运动保险。
　　我国作为体育大国的地位愈来愈突出，每年举行的体育赛事越来越多，全国各地纳人国家体育总局计划的大型体育赛事每年约600场；从事体育运动的人也与日俱增，有近3亿多人次参与体育锻炼，而各级别的专业运动员达8万多人。另外，令人瞩目的2008年北京奥运会，将产生保额近　3 000亿元。这一切将给我国的保险业带来无限商机。但我国体育保险的发展远远落后于体育事业发展的步伐，因此亟需发展我国的体育保险。
　　一、我国体育保险发展的历程及其现状
　　我国体育保险起步比较晚，虽然在20世纪80年代有保险公司开始尝试开办体育保险，但正式提出要发展我国的体育保险是在1995年，而直到1998年桑兰事件后，体育保险才受到国人的广泛关注。有关我国体育保险发展的重要历程。
　　经过10多年的探索，我国的体育保险得到了一定的发展，在近几年有不断升温之势，但目前，由于存在一些制约因素，体育保险的发展存在诸如覆盖面小、保障程度低、险种少等问题。
　　二、目前制约我国体育保险发展的主要因素
　　(一)需求方面，体育保险的有效需求不足
　　1、运动员的保险观念比较淡薄。在体育产业发达的西方国家，人们的市场、保险意识很强，很多运动员从小就养成了良好的保险意识，很多选手不惜重金为自己的一条腿、一只手甚至一个手指投下巨额保险，以防不测。如已故巴西著名车手赛纳生前所投保的金额就高达2000万英镑；德国的大舒马赫2002年的投保金额达到8100万美元；当今世界足球明星欧文为其一个脚趾就投保了6 000万美元。在2006年的德国世界杯期间，贝克汉姆为了备战与特立尼达和多巴哥的比赛，为自己的腿上了保险，保险金额是惊人的3 100万英镑；而欧文在第三场小组赛时右腿十字韧带撕裂，保险公司将为他支付每周10.3万英镑的工资，直到他康复为止。在我国，体育长期以来是“举国体制”，运动员伤、残、病都由国家负责，因此基本上不需要商业保险，运动员也养成了一种“依赖”思想。而随着我国体育产业不断向市场化方向发展，体育组织、运动员都不断变成市场经济中的一员，需要自己为自身的安全保障负责。由于有关体育组织、运动员及广大普通体育健身者风险意识不强，存在侥幸心理，因此缺乏主动投保的积极性。
　　2、购买力薄弱，这是影响我国体育保险发展的重要经济因素。由于许多体育项目的高风险、高强度性，相应的保险费率也较高，所以对于广大收入水平较低的普通运动员来说，购买体育保险是一笔不小的开支。
　　(二)供给方面，体育运动的高难度、高强度、高对抗性和高标准决定了其高风险性，死亡率、伤残率都较高，对于以营利为目的的商业保险公司来说，赔付率太高，因此都不愿意承保，我国体育保险的供给严重不足
　　1、缺乏费率厘定的基本依据——相关统计资料。费率的厘定需要根据标的的出险概率、损失程度，依据大数法则来精确地厘定。由于体育项目多种多样，不同的项目有不同的风险特征，另外，不同的人群，如专业运动员与普通群众之间、不同年龄段的人之间，风险特征也不一样。这里以体操项目为例，不同年龄段、不同性别、不同身体状况的人之间出现意外伤害的概率是不一样的。
　　从表2和表3中可以看出，在其他条件相同的情况下，男女间的出险概率存在较大的差距；对处于相同年龄段的人群来说，不同的身体状况出险的概率也不一样，对于身体状况很好的运动员来说，从事竞技性质的体操比一般的体操运动的出险概率要大，对于其他情况，身体状况从健康良好、健康、能够改善的、需要提升的到不健康，健康状况依次递减，越差的人的出险概率越大。在这里，表2和表3中所列出的数据只供参考，在实际中还要考虑其他的各种影响出险的因素，如是否有过受伤的记录？是专业运动员还是普通的体育爱好者等情况。
　　另外，对于不同的体育项目来说，参与人的出险概率也不一样。比如17－20岁的非常健康的男性，从表2中知道其参加体操运动出险的概率是17.84%，而溜冰，出险的概率则为11.9%；同样的女性溜冰出险的概率则为9.52%。
　　财产险、责任险方面，不同的场馆场地、器械，风险也不一样。因此，需要针对不同的项目、不同的人群、不同的场馆场地和器械，精确地厘定不同的费率。由于体育保险险种的复杂性，加之我国的体育保险起步比较晚、对之的研究也比较少，体育组织管理体系也还不健全，所以缺乏丰富、详细分类的伤病统计资料，无法准确地厘定出各种保险险种的费率。
　　2、缺乏相关的技术，尤其是信息、精算技术。风险的核定、费率的厘定、出险后的快速理赔，需要有快速的风险核定技术、庞大而精确的信息支持技术、专业的保险精算技术和快速理赔服务技术。而目前我国在这些方面还比较欠缺。
　　以上关键的两点决定了我国体育保险险种极少、费率厘定不准确、条款缺乏灵活性、理赔不及时，不能满足不同体育项目的不同需求。目前主要险种有：运动员伤残和死亡保险、公众责任险、财产险等，其他的国际上较常见的有关重大赛事的保险，如“赛事取消保险”、“电视转播取消保险”、“俱乐部降级保险”、“赞助取消保险”、其他财务风险保险等，在国内还是空白。费率的厘定，主要是在普通的相同险种费率的基础上加成一定比例计算，费率偏高。条款的设计上，主要参照一般的保险条款，无法满足不同人不同项目的需求。理赔手续也较繁杂。
　　3、缺乏专业的人才。从体育风险的评估、重大赛事的监督和管理、投保后的跟踪服务，到提供相关信息和数据、协助开发新的险种、出险后进行理赔工作等等，都需要既懂体育又懂保险的复合型人才的参与，但在我国，这种既熟悉体育特点、又具有保险专业知识的人才十分匮乏。
　　4、缺乏相关的法律法规。健全完善的有关体育保险的法律法规是促进其规范健康发展的基本保障。我国的体育保险起步晚，因此相关的法律法规还不完善。已有的《国家队运动员伤残事故程度分级标准》、《国家队运动员伤残事故程度分级标准定义细则》、《国家队运动员伤残保险试行办法》、《优秀运动员伤残互助保险试行办法》等，存在如覆盖面小、保障程度低等问题。另外，并没有专门的对体育主办方、组织者、体校学生保险的规定。
　　三、借鉴国际经验，不断促进我国体育保险的发展
　　(一)发达国家体育保险的发展状况
　　1、从供给主体来看，一些国家如美国、日本、澳大利亚和新西兰，他们的保险企业中既有专门的体育保险公司，又有兼营体育保险业务的公司，他们还有比较发达的中介组织——保险经纪人，也有专门的体育保险经纪人，极大地促进了体育保险的发展。
　　(1)美国。美国已有50多年历史的K&K保险公司、SO－　DA体育保险公司，提供各种体育保险；成立于1946年的　Saddler　&　Company公司，在提供体育运动保险和为各种娱乐组织提供保险方面有着丰富的经验，在全美50个州都有业务，除了为小型技术企业提供普通责任险、职业责任险，为贸易订约人和建筑承包商提供普通责任险、工人补偿保险，产品责任险之外，还提供各种各样的体育保险产品，如各种球类项目的保险、体操保险、游泳保险、武术保险、体育运动责任险、运动员伤残保险、裁判员保险、带领拉拉队保险、健身教练保险、体育赛事保险、天气保险、体育设备保险及各种俱乐部保险等；成立于1997年的SpoasInsurance。com，目前是全球体育保险业的重要首席承保人，在北美、西欧都有业务，其提供多种多样的体育保险产品。
　　(2)日本。日本共荣火灾保险公司有很好的网球保险，日本富士火灾海上保险提供家庭体育综合保险；日本体育安全协会还设立了一种专门的体育保险——体育安全保险。
　　(3)澳大利亚。成立于1986年的澳大利亚Sportscover保险公司，现在是世界上最主要的体育保险承保商之一，它拥有覆盖全球的经纪人网络，为体育运动提供意外伤害保险、责任险、财产险等各种相关的保险产品；新南威尔士州政府已经设立了一个专门对严重的体育意外伤害进行补偿的组织计划——新南威尔士体育运动意外伤害保险计划(the NSW Scheme)，这是一个州政府自愿设立的非盈利的、非强制的保险基金，专门对严重的体育运动意外伤害进行补偿，　NSWScheme运作得比较成功。
　　(4)新西兰。新西兰的体育保险发展得也相对比较好，积极设立国家强制体育保险计划，它具有无过错保险计划的优点。另外，作为健康保健体系的一个重要组成部分的新西兰意外事故补偿社(New Zealand’s Accident Compensation Corporation，ACC)对体育运动、交通和工作中的意外伤害进行统计，ACC能十分精确地确定新西兰的体育运动意外伤害发生的成本(如2000年这一成本是NZ$100 000000)。
　　2、从保险对象来看，保障范围十分广泛，不仅覆盖了竞技体育，也扩大至学校体育、群众体育。
　　3、从保障程度看，不仅有商业体育保险，也有社会体育保险，保险金额高达上千万美元。
　　4、从保险险种看，险种多种多样，如公共责任险、产品责任险、雇主责任险、职业责任险等各种责任险；人身意外伤害保险，对重大赛事的保险，财务保险，环境损坏保险等，较好地满足了对体育保险的各种需求。
　　5、从法律法规看，法律法规对体育保险的职能、保险的对象及对保险经纪人的经营活动范围等方面均做出了严格、详尽的规定；有的对运动员伤残保险、比赛保险、场馆保险等都作了强制性规定，要求每一项比赛的主办者都必须对观众和运动员的安全负责。
　　(二)借鉴国际经验，完善我国体育保险的对策
　　1、加强保险宣传，不断提高人们的风险意识、增强人们的保险观念。随着我国体育产业市场化进程的不断加快，越来越多的运动员变成职业运动员，转变成市场中的一员。而由于在体育运动尤其是竞技体育中，风险随时都有可能发生，保险作为一种较好的风险转移方式，能很好地解决运动员以及教练员、主办方及其他相关人员的人身、财产、责任风险。针对目前运动员购买力薄弱的问题，可争取保费的多方筹集，如争取企业赞助，国家和集体都分担一些，运动员自己分担一部分。另外，保险公司也要不断努力提高自身的综合服务水平，在保险的各个环节尤其是承保之后为客户提供优质的服务，不断改善自身的行业形象。
　　2、顺应市场变化，不断进行改革，提高保险公司的竞争力。随着国内市场对外开放程度的增强，更多的外资保险进入国内市场，市场竞争更加激烈。为适应市场的变化，我们要不断进行改革，以提高国内保险公司的竞争力。在税收方面，要降低保险公司的营业税率，目前我国保险公司的营业税率为5%，而国际上保险业的税赋水平大多普遍较低，美国联邦各州适用的营业税率虽然有所不同，但一般都在2%左右，而欧洲一些国家如英国、西班牙等对保险业更是免征营业税。与国外的营业税税率水平相比，我国保险企业的税赋仍偏重，对于赔付率相对较高的体育保险来说，降低税负将会十分有利于提高保险公司经营的积极性。另外，要实现中资与外资保险公司税收的公平待遇。在费率方面，要不断深入费率的市场化改革，由于体育保险需求的多样性，因此更多情况下，需要为顾客提供量身定做的产品，推行费率的市场化，以促进保险公司间的竞争，不断提高其综合水平。
　　3、扩大体育保险的覆盖面，提高保险保障程度，同时建立相关的统计资料库。体育保险不仅针对竞技体育领域，也要扩大至学校体育、群众体育，从而可以在更大范围内分散风险，同时也可以更好地收集相关的统计资料。目前我国的体育保险的保险保障程度仍比较低，难以满足投保人的需求，因此需要提高保险保障程度。另外，要尽快建立一个有关中国体育伤病、体育赛事以及其他体育资源的数据统计资料库。
　　4、完善相关的法律法规体系。纵观体育保险比较发达的国家，都有一套比较完善的有关体育保险的法律法规体系，有些甚至对一些细节都做出了明确的规定。目前我国有关体育保险的法律法规体系还不完善，有些地方比较笼统，也没有为运动员和体育赛事上保险的强制规定。随着我国体育产业不断向市场化方向发展，不完善的法律法规会严重阻碍体育保险的健康发展。因此，应尽快完善相关及配套的法律法规，如体育运动法、侵权法和保险法，并对基本的体育运动保险、体育赛事保险做出强制性的规定。
　　5、细分市场，进行险种创新。不同的人群、不同的场馆场地的风险特征的多样性和体育项目的多样性决定了体育保险险种的多样性。必须对市场进行细分，提供多样化的险种，以满足市场多样化的需求。我国可以借鉴西方体育保险发展较好的国家的经验，同时结合我国体育市场的实际情况，进行深入的市场调研，以顾客为中心，不断开发新险种。
　　6、加快专业人才的培养。我国体育保险发展比较落后的深层次的原因就是缺乏既懂体育运动知识又懂保险知识的资深专业人才。保险是进行风险管理的特殊行业，再加上体育运动的特殊性，这种复合型人才的加盟将会直接促进体育保险险种的开发，这是促进我国体育保险快速发展的关键，因此，可以暂时引进专业的人才，同时加快这种专业人才的培养。
　　7、加快我国体育保险经纪人行业的发展。在国外，体育保险经纪人作为保险市场的重要的组成部分，是连接保险公司和顾客的重要桥梁，发挥着极其重要的作用。目前我国的体育保险经纪行业十分薄弱，只有一家兼营体育保险的中介公司。要加快完善我国体育保险经纪人行业的发展，发挥其在促进我国体育保险市场发展过程中的重要作用。
　　随着我国体育事业不断向市场化方向发展，而且我国作为体育大国的地位也越来越突出，这一切更加需要大力发展我国的体育保险。目前，我国的体育保险处于消费需求消极与供给缺陷同在的一种局面，提供的大多数体育保险是带有赞助性质的，这远远满足不了现实的需求，而且这种模式也不是我国未来所要的发展模式，我国需要采用商业化的运做模式。我国的体育保险市场有着巨大的发展空间，以2008年北京奥运为契机，大力发展我国的体育保险，为我国的体育事业提供更强大的保险保障。
　　保险研究2007/05/30
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