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战略性分析

【上半年经济明显偏热，利率政策亟需调整】
　　国家统计局19日将今年上半年的经济运行数据准时地全部公布出来。综合GDP、固定资产投资、消费以及CPI等方面的情况来看，中国经济已驶入明显偏热的高速增长阶段。
　　据统计局数据，上半年GDP总值106768亿元，同比增长11.5%，其中，一季度增长11.1%，二季度增长11.9%；全社会固定资产投资54168亿元，同比增长25.9%；CPI同比上涨3.2%(6月份同比上涨4.4%，环比上涨0.4%)，涨幅比上年同期上升1.9个百分点。
　　单纯从这些数据看，中国经济已经明显过热了。但综合分析，中国当前的经济高增长虽然偏热，但并非到不可持续的程度。
　　首先，超过11%以上的经济增速已隐约呈现趋势性特征。花旗银行经济学家沈明高日前就指出，“经过最新修正的去年第二季度GDP增速是11.5%，如果今年第二季度的增速也达到11%以上的水平，我们可以考虑，中国经济从去年开始就已经进入11%的增长阶段。”
　　其次，尽管固定资产投资达到25.9%，虽然速度仍然较快，但相对去年还是回落了3.9个百分点。最重要的是，1-5月份，全国规模以上工业实现利润9026亿元，增长42.1%，同比加快16.6个百分点。如此高的利润增长率，说明中国投资增长的经济有效，生产力明显得到了提高，这给了投资高速增长以有力的支撑。此外，从投资结构上看，第一产业投资同比增长37.5%，第二产业投资增长29.0%，第三产业投资增长24.6%。增长最快的是第一产业，而第三产业和第二产业的增速也非常接近。这个结构很符合当前中国经济发展的战略要求，相对是很健康的。
　　再次，通胀方面CPI的增幅很高，尤其是6月达到4.4%，这是最令人担忧的。单纯从这点看，可以说上半年经济已经明显偏热。不过，这里也包含支撑整体经济的可持续增长因素：CPI高速增长的结构性问题非常突出——主要由粮食、猪肉等食品的价格上涨拉动，食品价格上涨带动CPI上涨了2.5个百分点。也就是说，如果扣掉食品的因素，我们的居民消费价格指数中的其他项目才上涨0.7%。另一方面，上半年，城镇居民人均可支配收入7052元，扣除价格因素，实际增长14.2%，增幅高于上年同期4个百分点。收入的快速增长将增强人们对通胀的承受能力。同时，在一般消费品处于整体产能过剩的局面下，收入的提高也很难大幅推高整体的物价水平。
　　我们目前最担忧的问题实际上并非通胀，而是如果这样的价格上涨速度得不到抑制，将很容易形成市场一致的通胀预期，这成为未来经济增长的最大隐患。
　　最后，消费方面，上半年，社会消费品零售总额42044亿元，同比增长15.4%(6月份增长16.0%)，增幅为1997年以来的新高。这说明中国经济增长动力在朝消费拉动的良性方向转移。
　　但值得我们严密关注的是，上半年出口5467亿美元，增长27.6%。出口保持了快速增长势头，其中一个重要原因就是中国数次出口退税政策调整下的抢关出口。随着这些退税下调政策的生效，以及国家强调内需导向的系列政策的执行，出口的增长有可能回落。特别是人民币持续升值的情况下，中国出口是否能保持足够的竞争力，这将对整体的经济增长形成考验。
　　最终分析结论：
　　整体来看，中国经济正处于一个偏热的高速增长阶段。在宏观调控方面，中央需要贯彻已定的紧缩政策，以节能减排为抓手，做好对“两高一资”领域控制。在出口方面，要谨慎观察出口退税调低后的效果，酌情制定进一步的调控措施。而从CPI加速上涨预期正在迅速形成的局面下，负利率可能进一步扩大，这急需央行套正利率政策，进一步加息或者调低甚至取消利息税，令利率回归中性，以抑制经济进一步过热的倾向。而一旦加息或是调低利息税，势必会给保险业带来一定的影响。
返回目录
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〖政策动态〗

【保险资金入市放开成为主基调】
　　中国保监会近日以传真方式向各保险公司的资产管理公司发送了《关于股票投资有关问题的通知》(下称《通知》)，其核心内容包括将股票投资比例从5%上调至10%，并对投资单一上市公司的比例有所放松。新下发的《通知》主要有三个调整：一是保险机构投资者股票投资的余额，按照传统保险产品按成本价格计算，不得超过本公司上年末总资产扣除投资连结保险产品资产和万能保险产品资产后的比例，由5%上调到10%。而通过购买基金间接入市的比例则由原来的15%降为10%，权益类投资上限合计为20%不变。据保监会披露的信息，按照新会计准则计算(把投资浮盈计算在内)，截至今年3月底，保险资金运用余额2.04万亿元，其中股票投资和基金投资3732.6亿元，占比已经达到18.3%。一家资产管理公司的高管认为，“这可能是考虑到保险公司的投资能力增强，对保险公司来讲也可以节省购买基金的费用。”　二是原规定投资同一家上市公司流通股的成本余额不得超过本公司可投资股票资产的5%，现规定投资行业龙头企业、盈利能力强的企业比例可达到10%。三是原规定投资同一上市公司流通股的数量不得超过该上市公司流通股本的10%，现将流通股本调整为总股本的10%。假使按照10%的直接入市比例计算，保险公司可投资股市资金超过2000亿元，可进入股市的资金新增上千亿。
　　《财经》2007/07/19
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【保监会确定首批科技保险创新试点】
　　在20日举行的科技保险创新发展试点城市签字仪式上，科技部和保监会与北京市、天津市、重庆市、深圳市、武汉市、苏州高新区分别签署了科技保险合作备忘录，上述五市一区正式成为我国第一批科技保险创新发展试点城市。据了解，下一步，有关部门将在认真总结第一批试点经验的基础上，继续推出第二批试点城市，稳步扩大试点范围，进一步扩大科技保险服务领域。
　　上海证券报2007/07/21
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【吴定富提出下半年五项重点工作】
　　7月17日，2007年上半年保险市场运行情况分析会在京召开。中国保监会主席吴定富在会上强调，保险业要主动适应社会进步提出的新要求，一是要通过促进发展从根本上提高保险业服务人民群众的能力，满足人们日益增长的保险需求。二是要通过防范和化解风险，维护保险市场健康稳定，确保保险公司有充足的偿付能力。三是要通过强化市场行为监管和加强诚信建设，从当前社会反映最集中的销售误导和理赔难等问题入手，依法严肃查处损害被保险人利益的违法违规行为。吴定富对下半年保险业重点工作提出了五项具体要求。一是把保险改革不断引向深入。积极推动国有保险集团公司改革，进一步理顺集团内部管理体系，增强集团公司的管控能力。不断完善保险公司治理结构，健全与公司业务性质、规模和治理结构相适应的内部审计体系。研究推进保险营销员管理体制改革，加强保险营销员管理。二是进一步加快重点领域发展。三是确保交强险制度平稳运行。四是推进以偿付能力为核心的监管体系建设。强化偿付能力监管的执行力和约束力，进一步完善偿付能力监管制度和标准。五是继续整顿规范保险市场秩序。突出重点，深入开展现场检查，加大对市场违规行为的处罚力度。
　　中国保监会2007/07/18

返回目录
【魏迎宁：农险期待外资保险公司参与】
　　在日前举行的“2007上海金融论坛”上，保监会副主席魏迎宁表示，截至今年6月底，我国保险业的总资产达到2.53万亿元。他透露，农业保险有关条例正在研究制订当中。魏迎宁表示，农业为国民经济的基础，中国属于农业大国，农业保险作为保障农业生产的风险非常重要。目前，保监会正在研究制订农业保险有关的条例。至于引入外资的保险公司，魏迎宁表示，对于一些有一定的成功技术和做法的外资保险公司到国内来做农业保险，保监会将持欢迎态度。　他表示，由于农业保险风险本身比较大，农村人口保费承受能力有限，所以需要政府给予一定的政策支持。所以农业保险主要是靠国内保险公司支持，国家通过补贴保费，或者是建立风险基金，对农业保险进行再保险等方式予以支持。
　　证券时报2007/07/20

返回目录
【全国保险业上半年保费收入3718.3亿】
　　中国保监会主席助理袁力在2007年上半年保险市场运行情况分析会上介绍了上半年保险市场运行的基本情况和主要特点。今年上半年，保险市场继续保持了良好发展势头，1－6月全国实现原保险保费收入3718.3亿元，同比增长20.7%。截至6月底，保险公司总资产达到2.53万亿元，比年初增加4264.1亿元。截至6月底，保险资金运用余额达到2.31万亿元，资金运用收益大幅提高。同时，保险监管进一步加强，一些风险隐患得到有效防范和及时化解。截至6月底，保险公司总体偿付能力状况良好，偿付能力充足率在200%以上的公司数量占公司总数的77%。整顿保险市场秩序工作扎实推进，上半年保监会和各保监局共派出775个检查组2751人次，对809家保险公司分支机构和保险中介机构进行了现场检查，依法对351　家机构和205人给予了行政处罚。
　　中国保监会2007/07/18

【湖南保监局启动年度综合风险评级】
　　日前，湖南保监局召开辖内人身险公司非现场监管例会，对开业3年以上的5家人身险公司省级公司年度综合风险评级情况进行了通报，指出了各公司在业务发展、业务质量、业务成果、管理层素质、员工素质、人员稳定性及合规管理等方面存在的风险点及风险管理能力方面存在的主要缺陷，对加强全行业风险管理提出了具体要求。年度综合风险水平评级是非现场监管的一部分，分为“很高、高、中、低”四个级别。这是湖南保监局在保监会指导下，转变监管理念和方法，逐步实现对保险公司分类监管的第一次尝试。通过对业务发展能力、业务质量、业务成果、管理层素质、员工素质、人员稳定性及合规情况等7个方面的26个业务指标和管理指标进行定量和定性分析，确定各公司的总体潜在风险水平等级，再通过定量分析42个内部风险控制点，确定公司的总体风险管理能力等级，综合上述两个等级得出公司的年度综合风险等级。从第三季度开始，湖南保监局将通过定量和定性分析全行业和各公司4类72个业务指标，实现对公司的季度业务风险监测。年度综合风险等级和季度业务风险监测结果将作为对公司进行分类监管的依据，对处于不同风险级别的公司采取不同的监管措施。
　　中国保险报2007/07/17
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竞争对手情报

〖寿险〗

【国寿建数据与研发中心】
　　7月16日，中国人寿正式宣布，将在北京建立研发中心，在上海建立数据中心。当天，北京研发中心土地开发合同正式签约，选址在北京稻香湖金融服务区。至此，中国人寿两大中心已全面步入实质性建设阶段。中国人寿相关负责人介绍，北京研发中心将同时作为IT研发中心、测试中心、灾备中心和培训中心，集中大量IT人才，通过项目管理制，为国寿集团及各成员单位开发核心业务、财务、客户服务和电子商务等应用软件，提供从数据容灾到业务应用研发、测试及人员培训的全方位的信息化服务。上海数据中心则将依托信息技术和网络技术，为国寿集团及各成员单位的总部、省、市、区县等各级业务部门服务，为各级财务、业务处理中心提供业务处理环境。中国人寿一位人士称，后援集中后，国寿集团及辖下寿险公司、财险公司、资产管理公司、养老金公司，以及今后还可能成立的其他保险业务甚至保险业以外的金融公司，都将共用这一平台，将各自的后台运营系统整合到上述两大中心内，以实现标准化、可扩展的后援体系，提供综合金融服务。但中国人寿由于网点众多、客户量巨大，后援集中的难度也相当大，首先是对IT系统提出相当大的考验。其次，后援的集中是否能够真正做到提高效率，还需要检验中国人寿的运营管理能力。此外，成本和人才的问题也是中国人寿必须面对的。按照此前中国平安和太平人寿斥资数亿元打造后援中心的经验来看，中国人寿此次在北京、上海同时建设两大中心，动用的资金将超过十亿元。
　　21世纪经济报道2007/07/18
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【平安投资基础设施第一单正式实施】
　　近日，“山西太长、长晋、晋焦高速公路公司股权交割仪式”在山西太原召开，平安信托投资山西高速项目正式实施。该项目为保险资金间接投资基础设施第一单。2006年7月，平安信托投资有限责任公司与山西省交通建设开发投资总公司签署了山西省太原－长治、长治－晋城、晋城－焦作(山西段)的意向性《股权投资协议》，这是国内保险资金投资基础设施项目的第一单，也是中国平安获准保险资金投资基础设施试点后的首批执行项目。据悉，平安信托在基础设施投资、物业投资、资产管理等多个业务领域都积累了成熟的业务经验，目前，中国保监会已批准平安保险集团以保险资金投资于山西太焦高速公路、湖北荆东高速公路、柳州自来水等多个基础设施项目。
　　证券时报2007/07/21
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【中保集团独家承保上海特奥会】
　　备受关注的2007年上海特奥会巨额保单最终花落中国保险集团(以下简称“中保集团”)。7月16日，中保集团与上海世界特奥会执委会签订保险合作协议，将为上海特奥会提供一揽子的全方位保险服务。据了解，作为上海特奥会的独家保险合作伙伴，中保集团并非“孤军奋战”，而是携同集团所属太平人寿、太平保险、民安保险3家子公司共同为即将于10月举办的特奥会提供人身意外伤害保险、财产保险、责任保险、工程保险、货物运输保险、机动车辆保险、旅行保险等14个方面的一揽子保险计划。中保集团相关人士透露，上海特奥会的承保金额高达1600亿元，涉保人数近7万名中外人士。业内人士认为，本届特奥会具有保险对象最特殊、保险覆盖面最广泛、风险转移标准最高、保险规模最大、保险险种最多等特点，如此大规模全面承保世界综合性体育赛事，在国内保险业界尚属首次。另据了解，上海盛大保险经纪公司和合资公司中怡保险经纪公司成为了本届特奥会的保险咨询顾问，为特奥会进行风险评估等。
　　上海证券报2007/07/17
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【生命人寿将提高股市投资比例】
　　近日，生命人寿资产管理中心总经理严建红表示，截至今年第一季度，生命人寿的投资收益率超过40%，位居行业前列。近日，公司将上调资金投资股票市场的比例至5%，以满足公司投资收益的需求。严建红表示，在获得委托股票投资资格后，生命人寿和国寿资产管理公司的合作非常顺利。目前，生命人寿资产管理中心主要工作是进行资产配置，国寿资产管理公司主要负责股票的选择，以实现投资收益的最大化。未来在政策允许的条件下，将力争发展自主管理股票型产品和第三方存管业务，其中，投连将是一个重要的组成部分。
　　证券时报2007/07/17
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【中美大都会瞄准电销和银保】
　　尽管股市调整，但投连险仍持续热销。在近日深圳营销部开业新闻发布会上，中美大都会人寿首席多元化行销运营官连子智透露，在过去三周里，中美大都会新型投连险在二个城市六个网点的销售额已达3.3亿元。中美大都会人寿总经理Brent Bell表示，中美大都会今后发展的目标是做中国最好的外资寿险公司，而电话行销、银行保险则是营销渠道的重点。连子智透露，去年全国电话行销渠道的保费收入约1亿元，而中美大都会实现保费收入约2000万元，占20%的市场份额。广东中美大都会人寿总经理张简志汉介绍，近年来国外的电话营销发展十分迅速，亚洲地区台湾和韩国的电话营销已成为其新增业务的主要渠道。目前中美大都会电销渠道业绩增长最快，公司业务60%由电话营销渠道完成。在广东市场，中美大都会和友邦保险从去年开始大力发展电销渠道，已成为业内的领头羊，随后中英人寿和美亚保险也加快了电话营销渠道的创新试点。据悉，自中美大都会人寿广东分公司于去年3月23日开业以来，通过多元化销售渠道为广州6万多人次客户提供了37亿多元的保险保障。
　　投资快报2007/07/18
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【安盛欲用差异化打开中国市场】
　　法国安盛集团董事长兼总裁亨利·德·卡斯特近日来华访问时表示，将通过差异化的手段，成为中国保险市场内的首选公司。卡斯特介绍，与2005年相比，安盛2006年在中国市场总保费收入同比增长64%，新业务指标同比增长66%，这一增长率在安盛亚洲地区中名列前茅，并高出市场平均水平。他认为，中国是亚洲最有前景的市场之一，但寿险收入仅占中国GDP的0.31%，而邻国日本则占到了10.1%。预期中国未来10年中，寿险市场将会增长17%，2015年寿险保费收入将达225亿美元。目前，安盛集团在已成立上海、广东、北京三个区域中心的基础上，将进一步开拓在中国市场的业务。卡斯特表示，安盛集团通过差异化手段成功打开了亚洲市场。多元化的销售渠道及多元化的产品，使得安盛集团从容应对市场的不同需求。与其他竞争者主要的区别之一在于，安盛中国公司汲取了安盛集团在全球寿险及资产管理的专业经验，结合区域最佳实践蓝图，运用于产品、理财策划、销售以及财务控制等领域。安盛集团的目标是成为中国保险市场内的首选公司，市场策略是以价值创造为导向，在不断完善上海、北京、广东三地区域中心的基础上，进一步开拓在中国市场的业务。将通过详实调研，因地制宜制定安盛在中国市场的扩张计划。据悉，安盛集团从客户需求出发，2007年初在华开展安盛退休角度调查，针对性开发了创新的退休产品“全方位畅享退休计划”。
　　每日经济新闻2007/07/19
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〖财险〗

【人保集团与农行全面合作】
　　中国人民保险集团公司及其所属人保财险、人保资产、人保寿险、人保健康四家公司与中国农业银行，日前正式签署了全面业务合作协议。根据协议，双方将共同打造银保合作新平台，并将致力于促进城乡和区域经济的协调发展，建立适应“三农”特点的多层次、广覆盖、可持续的农村金融保险新体系，开展更多领域、更深层次的合作，大力创新银保业务产品和服务，创新银保业务运行模式，进一步扩大保险的覆盖面，增强保险的渗透力。农行行长项俊波在讲话中表示，借此次全面业务合作的机会，农行与中国人民保险集团及其所属子公司的合作将取得更大的成果，将为彼此客户提供更加优质、高效的银行、保险一揽子金融服务，实现客户、保险、银行的“三赢”局面，促进银保市场的繁荣与发展。
　　证券时报2007/07/18
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【太平保险承保陕西景点通票意外险】
　　近日，太平保险陕西分公司获得陕西省35景区“年通票”独家保险服务供应商资格，将向每一位通票持票者提供保额为5。5万元的人身意外伤害保险，其中意外伤残身故保额为5万元，意外伤害医疗保额5000元。据了解，经陕西省旅游局批准，由陕西旅游出版社组织完成的陕西35个景点两年期旅游通票，集合了西安大唐芙蓉园、秦阿房宫以及省内宝鸡、咸阳、榆林、汉中等地市具有代表性的景区35家，景区门票设计成册，使用期限为2年，年票价格98元，首期年通票计划发行50万张。在近日举行的年票发行议式上，作为独家保险服务供应商，陕西太平保险向来自省内各行业的30名“省劳动模范”和“先进个人”代表赠送了555万元的人身意外伤害保险。
　　中国保险报2007/07/17
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【都邦保险为横渡珠江护航】
　　日前，2007年横渡珠江大型群众活动在广州珠江中大码头至二沙岛星海音乐厅之间河段进行。省委常委、广州市委书记朱小舟、广州市市长张广宁同广东省党政军民各界代表3600人参加渡江游泳，并吸引了数十万市民来到了珠江边参观这一盛宴。都邦保险广东分公司作为本次活动唯一指定保险服务商，为这次大型活动提供了总保额100万元人民币的公众责任保险。
　　投资快报2007/07/18
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【安诚保险借交行布局全国】
　　重庆本土设计的银保产品以及意外保险等，将通过交通银行柜台，在全国范围内销售。近日，交通银行总行和重庆安诚财产保险公司签订全面合作协议，双方资源共享，安诚则借助交行，开始逐渐布局全国。安诚保险公司负责人表示，作为第一家总部设在重庆的全国性财产保险公司，安诚保险于今年2月正式开门迎客，目前，已经在武汉、成都等地开始设点，准备筹建分公司，通过和交通银行合作，将加快布局全国的步伐。
　　重庆晨报2007/07/20
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市场信息

〖商业保险〗

【车险竞争日趋网络化】
　　随着财产险市场竞争的日趋激烈化，近日从上海财险市场获悉，各家公司开始转移“阵地”，将业务竞争和服务竞争扩展到网络，一些大的财产险公司开设专门的投保网站，提供短期意外险、家财险以及商业车险等。据人保财险相关人士介绍，该公司电子商务网站e－PICC已经开通网上支付和电子保单服务，其中所覆盖的城市已达119个，包括太平洋财险也推出了“财险直通车”，客户只要登陆这些公司的官方网站，就可以详细了解各个险种，包括车险、交强险、短期旅游意外伤害保险等。保险人士表示，网上投保能够大大减少投保人的投保手续，也可以体现保险公司专业化的服务，但是由于网络存在安全隐患较多，很多黑中介网站打着和保险公司合作的招牌，进行违法骗保，因此为方便而进行网上投保的客户，最好选择大型保险公司的官方网站，谨防一些不法网站以各种优惠手段的“骗保”。
　　每日经济新闻2007/07/19
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【山东规范寿险产品信息披露行为】
　　近日，山东保监局制定实施了《关于进一步规范人身保险新型产品信息披露行为的通知》，要求各保险公司每季度向山东保监局报送万能保险、投资连结保险销售报告，内容包括每一个万能保险产品、投资连结保险产品当期保费收入、保单件数、退保金、给付、消费者投诉和解决情况以及新开办产品的风险管控措施等。据悉，按照保监会部署，山东保监局将对辖区人身险公司开展一次违规宣传行为专项检查，重点查处是否存在违规宣传问题以及相关文件要求的落实情况等。
　　金融时报2007/07/17
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【江西试推医院医疗责任保险】
　　日前，江西保监局正式对外发布消息，今年该局将会同省卫生厅在我省引入医疗责任保险机制，11月以前在部分医院开展医患纠纷第三方协调处理和医疗责任保险试点，待取得一定经验后在全省医疗单位中推广。据悉，实施医疗责任保险后，只要一个医院投保，该医院的一切在职医务人员均在被保险之内。由于医务人员的服务范围受到规范和监督，使患者在就医过程中承担的不安全性和过失损害风险大大降低，也使医务人员的职业风险大大降低。同时，由于今后出现医疗赔偿纠纷可以找保险公司及协调处理机构，从而使医院及卫生行政部门从处理纠纷的公务中解脱出来，也使遇到纠纷的患者能更及时地得到赔付。
　　江南都市报2007/07/16
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【河南封杀频繁跳槽保险代理人】
　　因为保险代理人频繁跳槽，大批个人保险客户保单沦为“孤儿保单”的现象将得到遏制。近日，在河南省第五届“保险营销精英、明星”暨2006年度“诚实守信优质服务标兵”表彰大会上，河南省保险协会秘书长刘东军表示，《河南省保险行业营销员业内流动自律公约》即将实施，河南省25家商业保险公司将联手对那些频繁跳槽的保险营销员进行处罚。《自律公约》规定，各家保险公司要对保险营销员在业内流动进行规范，如不得同时为两家寿险公司代理业务；不得在与原公司办妥离职手续前，参与转入公司的任何业务活动；应向新、老客户告知自己的新身份；不得因换公司而诱导保户转保，损害保户利益；不得泄露原从业公司涉及客户隐私的相关资料等。一旦保险营销员违反《自律公约》，将受到处罚。违规者将丢掉“饭碗”。
　　东方今报2007/07/20

返回目录
【上海保险业上半年经营数据】
单位：万元
原保险保费收入
2392406.30

1.财产险
664057.47

2.人身险
1728348.83

(1)人身意外伤害
51771.91

(2)健康险
146656.52

(3)寿险
1529920.40

原保险赔付支出
621906.35

1.财产险
252202.97

2.人身险
369703.38

(1)人身意外伤害
10116.93

(2)健康险
39442.05

(3)寿险
320144.40

　　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、原保险赔付支出为本年累计数。
　　4、上述数据来源于各公司报送的保险数据，未经审计。
　　上海监管局2007/07/18
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【上半年全国农险保费收入10.82亿】
　　今年1月至6月，全国农业保险保费收入10.82亿元，同比增长124%；发生赔款1.56亿元，同比增长240%。截至6月底，农险为投保户提供的保险保障金额高达355.62亿元，灾害发生后农险将得以充分发挥出“减震器”作用。农险业务的放量增长得益于近年来政府的政策扶持和财政补贴。2004年一些省份率先启动由地方财政给予补贴的农险试点，首次扭转了我国农险业务持续十多年来逐年萎缩的局面。更引人关注的是，2007年中央一号文件颁布后，政策性农险有了实质性突破，财政部决定首年拨付10亿元在吉林、内蒙古、新疆、江苏、四川、湖南6个省区进行政策性农险(主要针对种植业)保费补贴试点。据统计，截至6月底，6省区共实现农险保费收入5.03亿元，约占到同期农险总保费的一半。6月当月，3家主要农险试点公司中国人保财险、中华联合和吉林安华的农险保费收入各增加了1亿多元。最近，国家又推出母猪保险与补贴相结合的制度。从今年开始，财政部将拨专款在全国开展母猪保险。母猪保险作为一种养殖业保险，其在农险领域的示范效应也将很快放大。
　　中国保险报2007/07/18

返回目录
〖社会保险〗

【广东下半年试点城镇全民医保】
　　广东计划下半年在6个地级市启动城镇居民医保试点，从而有效缓解1700万没有工作的城镇居民的医保难题。据广东省卫生厅有关部门负责人介绍，人均筹资标准分三档，分别是每年100元、120元和180元，其中省级和市县财政分别按每人35元和15元的标准给予补助，其余部分由居民自己负担，这三档的报销封顶线预计分别为1万元、2万元和3万元。“全民医保”重在大病统筹，原则上主要管住院报销。
　　北京青年报2007/07/19

返回目录
【深圳工伤保险费率将可浮动】
　　截至今年6月，深圳全市工伤保险的参保人数已经达到740万，继续位居全国第一。从深圳市社会保险基金管理局了解到，为进一步做好工伤预防工作，深圳将对2006年度在工伤预防和安全生产工作中做出优异成绩的单位进行表彰奖励，因深圳即将实施工伤浮动费率标准，评选的先进企业，今后缴纳的工伤保险费率可有所降低。据介绍，此次深圳将评选出610家先进单位，在全市进行表彰奖励，参评企业除了应当达到100%的工伤参保率、具有健全的安全生产制度外，还需要在上年度无死亡或1—8级工伤致残的安全生产事故发生，并且企业2006年度的工伤保险缴费总金额与工伤补偿总金额之间的差额应在5000元以上。深圳市社会保险基金管理局副局长杜斌表示，因深圳不久将实施工伤保险浮动费率标准，此次拟将工伤预防安全生产先进单位的表彰奖励跟浮动费率挂钩，以达到鼓励企业推进工伤预防和安全生产工作。
　　南方日报2007/07/16

返回目录
财务信息

〖寿险〗

【国寿上半年保费收入同比增长9%】
　　近日，中国人寿保险股份有限公司公布相关数据显示，公司在2007年1月1日至2007年6月30日期间，未经审计累计原保险保费收入约为人民币1213亿元，比去年同期的1113.84亿元增长9%。此数据所依照的中国公认《企业会计准则》与香港财务报告准则有所不同。
　　证券时报2007/07/19

返回目录
【平安上半年保费收入增16%】
　　中国平安(601318)近日公布，1至6月旗下保险公司共实现原保费收入537.65亿元，较去年同期461.33亿元增长了16.54%。数据显示，旗下子公司中国平安人寿保险股份有限公司、中国平安财产保险股份有限公司、平安健康保险股份有限公司及平安养老保险股份有限公司在今年上半年的累计原保险保费收入，分别为人民币4,221,837万元、1,151,582万元、34万元及3,000万元。
　　中国证券报2007/07/20

返回目录
【太保寿险上半年保费收入245亿】
　　从太保寿险获悉，今年前6月，太保寿险共实现保费收入245.36亿元人民币。数据显示，今年前6月，太保寿险保费收入与去年同比增长了27.65%，其中，营销渠道新保实现快速增长，同比增幅高达58.73%，银保和团体直销渠道保费收入增度分别达到31.88%和19.14%，同时，效益保费进一步增长。
　　证券时报2007/07/17
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【上海新华上半年保费收入近9亿】
　　新华人寿近日公布上海市场2007年上半年各项业绩指标：虽然保费收入总量下降，但个险增幅明显，凸显其业务结构逐渐优化的一面。根据其半年报显示，截至6月底，新华人寿上海分公司共实现保费收入8.6亿元，市场份额居第五。其中，个险实现保费收入6307.5万元，同比上升48.3%，市场份额由去年同期的0.66%上升到0.85%。个险新契约实现保费收入2834.4万元，同比增长97.4%。履新不久的新华人寿上海分公司总经理于志刚表示，下半年将大力强化结构调整，配合下半年的产品更新，加大个险销售和渠道创新的力度，发展高利润率的个险期缴业务。
　　上海证券报2007/07/21

返回目录
【民生人寿上半年保费收入12亿】
　　据悉，截至2007年6月25日，民生人寿全系统累计完成保费收入12亿元，同比增长166%。其中个人代理渠道新契约标准保费同比增长87%；银行保险保费同比增长11倍；中介渠道标准保费同比增长22%；团体规模保费同比增长50%，其中短期险保费同比增长18.5%。续期保费13个月继续率达到76.03%，有的月份已超过80%。资金运用截至6月底，实现收益率高达6.85%。据民生人寿党委书记、董事、总裁段景泉透露，民生人寿在现有10家省级分公司的基础上，拟于近期再开设5家省级分公司。其中，黑龙江、湖南、江西3家分公司已获中国保监会批准，正在筹建之中。
　　金融时报2007/07/16
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【上海寿险公司上半年保费收入情况表】
单位：万元
资本结构
公司名称
合计

中资
国寿股份沪分
352367.36


太保寿沪分
155437.59


平安寿沪分
440237.39


新华沪分
86049.79


泰康沪分
78433.05


太平人寿沪分
45588.74


民生人寿沪分
4345.38


生命人寿沪分
27918.39


国寿存续沪分
49391.70


平安养老沪分
0.00


合众人寿沪分
17069.33


太平养老沪分(虚拟)
0.00


平安健康沪分
33.81


人保健康沪分
6262.41


瑞福德健康沪分
86.89


小计
1263221.81

外资
中宏人寿沪分(虚拟)
37755.59


太平洋安泰沪分(虚拟)
32445.69


中德安联沪分(虚拟)
20535.61


金盛沪分(虚拟)
21183.55


信诚沪分
6316.91


中保康联沪分(虚拟)
23994.44


恒康天安沪分(虚拟)
8261.84


中意沪分
13026.49


友邦沪分
126492.76


海尔纽约沪分(虚拟)
4945.13


海康人寿沪分(虚拟)
12501.98


招商信诺沪分
24477.21


广电日生沪分(虚拟)
3001.59


瑞泰人寿沪分
38707.75


国泰人寿沪分(虚拟)
14056.10


联泰大都会沪分(虚拟)
54422.44


小计
442125.08

合计
1705346.89

　　注：1、保费收入为本年累计数，来源于各寿险公司报送保监会月报数据。
　　2、保费收入数据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、由于计算的四舍五入问题，各寿险公司保费收入可能存在细微的误差。
　　中国保监会2007/07/18
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〖财险〗

【人保集团上半年保费收入513亿】
　　从19日在京召开的“中国人民保险集团公司2007年度半年工作会议”上获悉，今年1至6月，人保集团(含产险、寿险、健康险等)共实现原保险保费收入513.6亿元，同比增长29.8%。截至6月底，集团总资产达到1392.8亿元，同比增长38.6%。保险业务快速增长的同时，人保集团在资金运用、战略性资产配置等方面也取得了重大突破。上半年人保资产管理公司较好地把握了投资机会，实现投资收益45.08亿元。人保集团内部产险、寿险、健康险、资产管理等各专业子公司之间的战略协同互动格局正在形成。人保集团总经理吴焰提出下半年工作重点包括：加快业务发展，积极推进产寿险交叉销售和银邮业务，加大对基层的支持力度；加强承保理赔管理，强化财务管理，降低经营成本；在投资管理、养老保险、专业责任保险等重点领域努力开辟新业务，酝酿成立人保投资管理公司、专业养老保险公司等；加大投资和资本运作力度，力争在综合经营方面有所突破等。
　　上海证券报2007/07/20

返回目录
【贵州人保上半年支付3亿赔款】
　　人保财险贵州省分公司上半年共处理各类保险赔款8.5万余件，支付保险赔款3.04亿余元。今年6月8日，黔西南兴义县遭受多年未见的冰雹袭击，造成人保承保的640台车和两家企业财产受损。人保财险黔西南分公司立即启动重大灾情应急方案，成立36人的理赔查勘工作组，并在9　家网络协作修理厂设立客户接待处。同时，向社会公开承诺，凡已确定损失金额的客户保证在一个工作日内兑现理赔款，全力做好理赔服务工作，及时支付理赔款89万元。7月4日，毕节纳雍支公司承保的中型客车坠入深沟，造成12人死亡、多人受伤的特大交通事故。人保财险利用自身优势，组织六盘水公司及时查勘定损，并预付保险理赔款40万元。
　　中国保险报2007/07/17

返回目录
【河南大地上半年保费收入1.62亿】
　　虽然2006年以前在当地市场还默默无闻，但大地保险河南分公司今年上半年的表现足以让同行们刮目相看。1－6月，河南大地实现保费收入1.62亿元，占全年计划的54%，同比增长180.6%，增幅位居中国大地系统第一，在当地的市场份额也一下子从去年的第十位跃升到了第六。这对于这家曾经几乎被大地总公司“遗忘”的省级分支机构来说，变化之大确实出乎很多人的意料。尽管如此，该公司总经理马立军还是相当低调：“这只能证明河南大地已经走出了2004年开业以来遇到过的困境，跟上了整个大地保险的发展节奏而已。”
　　中国保险报2007/07/18

返回目录
【永安财险去年亏损9亿】
　　16日，西部产权交易所受转让方陕西省电力公司委托，发布公告转让其所持有的永安财险1000万股股权。永安财产保险公司成立于1996年8月，2006年公司亏损9亿元。据介绍，此次股权拟转让价格为1026.67万元，陕西省电力公司初始投资为1000万，此次转让股权占总股本的3.23%，转让后，陕西省电力公司还将持有其6.77%的股份。公司股东由国家电力、电子、航天航空、商贸、石油、有色金属、信托投资等具有雄厚经济实力的国有大中型企业集团和上市公司组成。
　　北京青年报2007/07/18
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【渤海财险上半年保费收入3亿】
渤海财产保险股份有限公司今年上半年业务增长势头迅猛，累计实现保费收入3.05亿元，同比增长1412.9%，理财险产品汇集保险资金6.02亿元。渤海保险抓住保监会“扶持中小保险公司发展”的大好机遇，加快机构建设步伐。自开业以来不到20个月的时间里，已在全国开设了天津、北京、深圳、河北、天津滨海、浙江、宁波、山东、青岛、陕西、山西、河南、江苏13家分公司，另有上海、湖南、重庆、四川分公司也获得了保监会同意筹建的批复。同时，渤海保险非常重视三、四级分支机构的建设，以实现市场的纵深挖掘。
　　中国保险报2007/07/17
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【上海财险公司上半年保费收入情况表】
单位：万元
资本结构
公司名称
合计

中资
人保股份沪分
191331.22


大地财产沪分
31879.83


出口信用沪分
4290.87


中华联合沪分
48097.80


太保财沪分
123149.99


平安财沪分
87632.33


华泰沪分
30741.48


天安沪分
16800.05


大众沪分
17519.48


华安沪分
1534.97


太平保险沪分
16581.47


安信农业沪分(虚拟)
17455.45


永诚沪分
2632.29


安邦沪分
7424.89


天平车险沪分
8294.57


阳光财产沪分
5318.25


都邦沪分
1465.92


小计
612150.85

外资
美亚沪分
21595.65


东京海上沪分
19227.82


丰泰沪分
3080.56


皇家太阳沪分
7047.81


联邦沪分
4120.63


三井住友沪分
13686.18


三星沪分
6149.91


小计
74908.56

合计
687059.41

　　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、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2007/07/18
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营销信息

〖寿险〗

【太保寿险启动今年“关爱工程”】
　　为期3个月的太平洋寿险2007年“关爱工程”活动日前拉开帷幕。今年的活动主要包括三部分内容。一是“第二届太平洋未来之星总动员”系列比赛，这是延续2006年的活动主题，为回馈社会公众一直以来的关心和支持，关爱少年儿童的健康成长而举行的一项活动；二是“互助，奉献，和谐”——“太平洋关爱书屋”公益活动，这是今年全新推出的公益活动，旨在通过本活动，召集公司员工和客户向贫困地区学校捐赠书籍等学习用品，在贫困学校内建立“太平洋关爱书屋”；三是“情送新客户、关爱老客户”——客户信息收集活动。太保寿险将发动全体员工，进行客户信息的收集整理，从而保证客户的各项权益。
　　金融时报2007/07/16
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【太平人寿承保上海围棋升级升段赛】
　　从太平人寿获悉，该公司承保了上海市围棋升级升段赛参赛选手的意外伤害险及意外医疗险，为保险产品在体育领域更广泛的合理应用进行尝试。据了解，上海市围棋升级升段赛每月在各区县设置相应比赛，平均月均参赛人数逾2000，是一项参与规模较大、较具影响力的市级赛事。
　　每日经济新闻2007/07/19
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【中英人寿赞助中国羽毛球大师赛】
　　2007年中英人寿中国羽毛球大师赛近日在四川举行。该项赛事由国家体育总局乒乓球羽毛球运动管理中心主办，四川省体育局承办，中英人寿保险有限公司连续三年冠名赞助。据悉，中英人寿除为大赛提供25万美元奖金之外，还将赞助每位参赛选手价值300万元人民币的意外身故及伤残保险和10万元的意外医疗保险，确保比赛期间运动员发生受伤等意外时得到即时的救助和充分的补偿。
　　投资快报2007/07/18
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【中美大都会投连险在沪深热销】
　　据透露，从6月23日起，中美大都会人寿联合花旗银行分别在上海和深圳推出新型投连险“财富精选计划(B款)”，截止至上周五（13日）已售出3.3亿元。“上海三周时间销售约2.9亿，深圳自上周推出以来，每天的销售额约500至1000万元，一周就销售4000万元。”今年以来，投连险持续热销，数据显示，今年前5月，广东投连险保费收入达14.87亿，同比增长3.66倍。
　　投资快报2007/07/18

返回目录
〖财险〗

【人保财险电子商务覆盖率增加】
　　截至7月1日，人保财险直通车开通网上支付和电子保单的城市已达119家。95518电话投保服务也已覆盖全国35个省、自治区、直辖市和计划单列市，开通城市达到170家。客户通过人保财险直通车投保，可以享受网上支付、保险卡注册、保单验真、咨询和报案、送单上门等服务。中国人保财险北京分公司还推出了“车险管家”服务，首先面向人保财险直通车客户提供。从承保到理赔，客户只需一个电话，即可办理保、托管、索赔。目前，中国人保财险e－PICC网站提供国内20家银行的银行卡网上支付服务，客户可自由选择。e－PICC网站还为客户提供网上支付实时查询的功能，只需使用网站提供的订单编号和投保时填写的被保险人证件号，就能迅速查询订单状态和投保情况。
　　中证网2007/07/18

返回目录
【太保财险在浙江设车险直赔中心】
　　日前，由宁波轿辰集团－太平洋财产保险公司联合发起的“保险直赔中心”项目正式启动，开业典礼在宁波兴欣别克、宁波坤源广本、慈溪兴欣别克三店同时举行。据悉，该项目的启动预示着宁波市第一家汽车保险直赔中心的成立，这是汽车保险理赔服务工作的一次创新。保险直赔中心是集车险咨询、保险销售、勘察定损、车辆维修、案件索赔于一体的服务窗口，三家直赔中心的启动只是起点，据介绍，在此基础上，下半年还将进一步在宁波大市内进行推广。该项目启动后，直赔中心将改变以往用户出险后索赔手续繁琐、多方奔跑、维修时间长、垫付维修费等现状，真正做到一站式服务。轿辰集团的相关负责人表示，在保险直赔的基础上，直赔中心还将提供出险客户的绿色通道、24小时道路救援、维修代步车等各项增值服务。
　　中国保险网2007/07/18
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【平安产险推全国标准VIP服务】
　　近日，平安产险广东分公司在产险行业内首推全国标准的VIP服务，每位VIP客户每年可享受的免费增值服务累计价值最高达4000元。据介绍，平安产险广东分公司已有5557位个人客户和736家团体客户将逐步通过全国客服务热线95512的申请，进行身份识别，被确定为公司第一批VIP客户。他　们可享受全国范围故障救援、“三代办”服务、门店VIP绿色通道、短信关怀、理赔专属客户经理等7类免费增值服务。今后，公司还将逐步扩展VIP客户数量和增加服务内容。
　　信息时报2007/07/17
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产品信息

〖寿险〗

【生命人寿拟推生命理财规划】
　　从生命人寿获悉，公司计划在全国范围内率先推出了生命理财规划产品。据了解，该产品根据个人人力资本和金融资产配置情况，对权益类品种和固定收益部品种进行相应配比，以满足不同生命阶段，投资者的理财需求。这种结合投资者生命周期的保险理财产品在国内尚属空白。对于投资者而言，在不同的时期和资产配置方面，其理财要求不尽相同，财富的积累需要一个良好的资产规划，并有效把握资产在不同投资领域的大趋势。生命人寿此次即将推出的生命理财规划产品，将把公司的不种类的保险理财产品纳入到理财规划系列中，以有效实现规划养老这一目标。
　　证券时报2007/07/17
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【中德安联连推两款长期重疾险】
　　近日，中德安联人寿最新推出附加长期重疾险和附加豁免保费长期重疾险。据悉，这两款重疾险均涵盖多达39种重大疾病，并且保险期间最长至85周年，均为行业领先水平。中德安联相关人士表示，该产品长期重疾险弥补了中德安联长期重疾险的空白。据介绍，两款重疾险的优势在于，一旦承保，无须年年续保，并且重大疾病的保险期间最长可至85周岁，这就解除了客户因身体变化，不能续保短期重疾险的后顾之忧，给客户最大限度的保障；另一款附加豁免保费长期重疾险中，一旦客户罹患重病，公司将为客户承担其所购买主险和其他长期附加险的各期保费，极大地缓解了压力，使客户零负担享有其他保障。此外，中德安联还表示，公司原有的短期重疾险在4月规范发布后即得到升级。升级后的短期重疾险费率将保持不变，将在8月1日新规范正式实施后，将继续销售。
　　证券时报2007/07/19
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【昆仑健康推重大疾病组合险】
　　昆仑健康保险公司继5月推出新版的重疾险“昆仑祥宁终身重大疾病保险”之后，近日，又推出了“昆仑附加祥宁特别约定疾病保险”，形成了颇具人性化的、首个主附险相结合的重大疾病组合保险。与其他新版重疾险一样，这种产品组合不仅包含了中国医师协会及中国保险行业协会共同推荐的25种重大疾病，而且增加了严重心肌病、肌营养不良、终末期肺病、多发性硬化症、严重类风湿性关节炎、经输血导致的人类免疫缺陷病毒感染、系统性红斑狼疮伴肾炎7种重大疾病。所不同的是，昆仑健康将10种不列入重大疾病保险责任以及尚未达到重大疾病标准的特定疾病作为附加险进行承保，使对客户的保障更加全面，更加及时。此外，该组合的保险责任还涵盖疾病和意外所造成的身故。
　　和讯网2007/07/16
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【华泰财险首推准基金产品】
　　“保险号”基金公司还未起航，保险公司开发出来的准基金产品却已经出炉。近日，华泰财险推出“华泰稳健投资型交通意外保险”，这是国内第一款经保监会批准的准基金型保险产品。虽然仍属于保险产品类，但实质上已具备了开放式基金的特点”。据华泰资产管理公司市场部的王先生介绍，该产品由投资和保险两部分组成，投资部分相当于一只平衡配置型基金，保险部分为公共交通意外险。据了解，华泰稳健的发行及运作模式与公募基金几乎完全相同，预计集中销售一个月，销售上限金额为100亿元，通过工商银行可以认购，最低认购金额为5000元。投保认购、申购以及退保赎回的费率都和一般开放式基金的费率相同，在销售期或保险期届满时，也可以进行持续营销。该产品认购(100万元以下)费率1.2%，申购(100万元以下)费率1.5%，持有一年以上可免赎回费。这款产品同时也是国内首款可在工作日按照“未知价”原则在银行办理申购和赎回的保险产品。在集中销售公告中披露，该产品为股票投资型保险产品。为了能分享股票市场中长期投资收益，既有保险保障需求，又能够承受适度市场波动风险的个人投资者则是销售的对象。
　　北京商报2007/07/19
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【都邦拟推出自驾游保险产品】
　　2007年北京汽车自驾游精品线路评选活动近日在北京举行，都邦保险以唯一保险服务商的身份将全程参与本次活动。据介绍，该活动自7月7日启动历时2个月，将于9月14日评选出京城10条精品线路及50家自驾游基地。最终评定的十条自驾游精品路线涉及的景区景点。另据悉，都邦保险将于近期和汽车流通协会一起推出为自驾游活动量身定做的保险产品。
　　投资快报2007/07/18
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〖寿险〗

【国寿与思科建立战略合作关系】
　　近日，中国人寿与思科系统(中国)在北京签订了战略合作备忘录，双方的战略合作关系正式建立。国寿副总裁万峰在签约仪式上表示，双方将在技术交流、人才培养等方面展开全方位的合作，这将有利于国寿获得国际先进的技术应用和管理经验，国寿也将在人寿保险方面为思科提供最优的保障和服务。
　　证券时报2007/07/18
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【郭晋鲁任金盛人寿副总经理】
　　日前，中国保监会公布的批复显示，郭晋鲁符合《保险公司董事和高级管理人员任职资格管理规定》的有关要求，被核准担金盛人寿副总经理的任职资格。
　　证券时报2007/07/19
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【中美大都会暂不会于内地上市】
　　中美大都会人寿保险公司深圳营销部近日正式开业，在新闻发布会上，中美大都会人寿总经理Brent Bell表示，虽然现时A股市场保险股受到追捧，但该公司暂无在中国上市的意愿。但他补充，出于股东利益最大化的考虑，未来亦有可能会选择在A股上市。发布会上，中美大都会人寿广东分公司总经理张简志汉介绍，其主要用户群体定位于港、澳、台在深人士。据悉，现阶段中美大都会在深圳将主要通过电话营销及银行营销的方式推广业务。张简志汉介绍，广东分公司自去年3月开业以来，通过多元化销售渠道为广州6万多人次用户提供了37亿多元的保险保障，其中电话营销占据了很重要的一个份额。
　　香港商报2007/07/17
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【光大永明人寿将设上海分支】
　　从光大银行获悉，光大永明人寿保险公司将设立上海分公司，目前正在光大银行范围内招聘总经理。此次招聘上海分公司总经理，将负责领导代理人渠道、银行保险渠道、团险渠道和其他分销渠道业务，应聘者要求是光大银行现任分支行行长、部门总经理以上管理职位的人员。业内人士称，光大永明人寿较重视银保销售渠道，来沪将充分利用光大银行在沪的网点资源，同时，也将进一步丰富光大银行的理财业务资源。
　　每日经济新闻2007/07/19
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【人保投资管理公司申请获批】
　　从中国人保集团获悉，该集团已提出设立人保投资管理有限公司的申请，并得到了财政部的批准。据悉，人保集团已经研究拟定了原控股份公司人员、机构和资产重组方案，促进人保集团存续资产从行政化管理转向市场化经营。据了解，人保集团计划于今年下半年完成人保投资管理公司的设立，从而建立合理的组织架构，以市场化方式管理存续资产，逐步把投资管理公司建成人保集团的存续资产管理平台和资本运作平台。
　　金融时报2007/07/20

返回目录
【两财险公司获批投资股票】
　　近日，保监会同时批准了渤海财险和华农财险两家公司委托股票投资的方案。这两家公司正好赶上了保险资金入市比例提高的东风。早在今年2月初，保监会召集所有的中小保险公司相关负责人赴京讨论《扶持中小保险公司发展的指导意见》的时候，对中小保险企业资金入市问题有过热烈的讨论，“几乎所有的保险公司都提出了资金入市的申请，但是，保监会对开展股票投资业务资格的审批，一直持审慎态度，对保险公司的整体综合实力要求比较高。到目前为止，已有生命人寿、民安保险等公司获得投资股票的资格”。据悉，新兴保险公司要成立自己的资产管理公司，直接投资业务必须满足经营满8年和总资产100亿元的要求，而大多数的新兴保险公司并不具备这些条件。“在这种情况下，委托开展股票投资业务无疑成为中小保险公司较为现实的选择。” 

　　北京商报2007/07/18
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【民安保险入上海欲借力世博】
　　继民安保险(中国)有限公司江苏、浙江分公司开业之后，日前，民安保险(中国)上海分公司正式开业。至此，民安保险已经在内地设立了8家省级分公司，并基本完成了其在长三角地区的战略布局。开业当天，民安保险(中国)有限公司与东亚银行(中国)有限公司还签署了全面合作协议书，以拓展银保业务渠道。而在2008年奥运会开始前，民安财险也进入了北京，民安财险上海分公司一位负责人表示，借内地在2008年和2010年分别举办奥运会和世博会，以及“CEPA协议四”中关于保险准入方面的补充，民安保险在这样的时间在国内财险市场扩张，显得天时地利。据了解，上海保监局日前在公告中核准了民安保险的经营业务范围是财产损失保险；责任、信用和保证保险；短期健康险和意外上海险，以及保监会批准的其他业务，而占国内财险市场最大的车险以及交强险则还未出现在公司的经营业务范围之内。公司负责人解释，一般财险公司业务民安日后也将会陆续启动，而且保监会也批准了民安经营交强险的资格，但是民安在内地的保险市场上或许将走一条差异化的路线，如一些合资寿险公司虽然也经营普通的险种，但是这些公司真正的强项是在于投资型保险，民安在财产险领域也将开发和经营有别于一般财险公司险种。
　　证券时报2007/07/17
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【江苏金石财险筹备框架初现】
　　此前报道的江苏首家法人财险公司酝酿设立一事又有实质性进展。消息灵通人士日前透露，江苏首家法人财险公司相关发起人于日前召开关键性会议，宣布正式组建筹备组，股东名单、股权框架及注册资本金等得以敲定。公司暂名“金石财险”(此前曾暂名“华商财险”)，寓意金石为开，注册资本金由此前初定的15亿元增至18亿元。经过各路资本与江苏相关政府部门近一年的“亲密接触”，金石财险的筹备框架终于浮出水面。金石财险将由12或13家股东组成，约70%的股东为江苏本地企业，另30%的股东为世界华人华商联合会旗下3家企业。在资本金分配上，江苏本地企业与华商系企业的出资比例为2比1。金石财险的股东背景令人注目。江苏国信集团以单一股东持股比例上限20%成为最大股东，第二股东为华商会旗下的北京华迪联合投资公司(持股约15%)，江苏舜天集团占总股本约12%。江苏国有企业以超半数的持股比例，在金石财险股东中占据绝对控股地位。至于筹备组负责人的背景，从相关渠道获悉，金石财险筹备组组长为江苏省金融办副主任查斌仪，两名副组长分别来自江苏国信集团和北京华迪联合投资公司。业内人士认为，一旦获批成立，强大的国企股东背景无疑是金石财险的最大资源。金石财险筹备组相关人员表示，“公司初定的目标是拿下江苏财险市场20%至30%的市场份额。”江苏省每年财险原保费收入逾100亿元的“大蛋糕”，给人无限想象空间。
　　上海证券报2007/07/17
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【中银保险酝酿进入四川】
　　四川保险市场又将迎来一家新的市场主体。从保监会获悉，中国银行旗下的中银保险有限公司已获批筹建四川分公司。据悉，中银保险有限公司是经保监会批准设立的全国性财产保险公司，成立于2005年1月5日，总部设在北京。公司主要经营财产损失保险；责任保险；信用保险和保证保险；短期健康保险和意外伤害保险；上述业务的再保险业务；国家法律、法规允许的保险资金运用业务以及经中国保监会批准的其他业务。
　　成都日报2007/07/20
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〖再保〗

【中再集团修订“二次改制”规划】
　　在中国保监会日前发布《中国再保险市场发展规划》之后，中再集团总经理刘京生当日首度向媒体透露了中再集团的二次改制进程。刘京生称，在4月11日获得汇金公司40亿美元注资后，中再集团一直在抓紧重组改制工作，并深入论证新的发展战略。“通过学习研究刚公布的再保市场发展规划，中再集团将据此修订战略规划，将公司发展战略纳入全国再保险市场发展规划的大框架之中，使之成为行业发展的一个亮点，促进公司与行业、再保与直保协调发展。”据悉，《中国再保险市场发展规划》是我国再保险业第一个系统性的行业发展规划，首次从行业发展的全局高度，全面、系统、深入地考虑再保险业长远发展的战略性问题，提出了再保险市场发展的五项基本原则，明确了一个总体目标和五个具体目标，九大政策措施，是指导我国再保险业发展的纲要。规划对培育具有国际竞争力的本土大型再保险集团提出了新的系统性要求。刘京生表示，中再集团要立足再保市场发展规划，结合正在进行“二次改制”实际情况，充分利用再保险市场大发展的战略机遇期，在确保国内市场主渠道地位不动摇的同时，有效利用国际市场，在完成法定分保向商业分保成功转型的基础上加强再保险的原始创新、集成创新和引进消化吸收再创新，提高再保险的自主创新能力。
　　金融时报2007/07/17
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〖中介〗

【长安保险经纪布局海南西藏业务】
　　长安保险经纪公司近日公布的07年上半年年报显示，该公司保险经纪收入达到1.3亿元，实现历史性突破。公司正在加速全国网络布局，西藏、海南分公司的筹备工作正在进行。与去年同期比，公司上半年的经纪收入增加4826万元，同比增长58.93%；利润3500万元，较上年增加1075万元，同比增长44.33%；公司资产规模达4亿元。为完成真正意义的全国机构网络布局长安公司加大了对西藏、海南两个盲点区域的建设和投入力度，预计不久两地分公司将正式营业。长安保险经纪公司总经理唐寰表示，下一步在业务上，公司将加速由电力专一型转向多领域服务创新型，采取市场化、集团化的经营模式，打造综合优势明显、行业地位牢固、业务发展多元、股东回报率高、可持续发展后劲足的一流现代保险经纪公司。
　　中证网2007/07/17
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〖人寿保险〗

【平安保险正研究QDII产品】
　　银行和资产管理是未来新增长点
　　中国平安董事长马明哲日前在出席公司治理路演时表示，平安期望监管部门能进一步放开境外投资，平安正在研究QDII产品及其投资策略。
　　他还指出，未来5－10年，平安将以银行及资产管理业务为新增长点，并逐步构建全国银行网络。
　　逐步构建全国银行网络
　　合并后的“平安银行”目前主要在上海、福州、深圳三地经营。马明哲指出，平安将要构建保险、银行、资产管理三大支柱，而银行业务是下阶段发展的核心和重点之一。平安要建立一个良好的平台、一支优秀的团队和国际标准的系统，同时会在国家政策允许的情况下，积极拓展机构和网点，逐步构建全国性银行网络。
　　对于平安是否将继续收购其他银行，平安新闻发言人、品牌宣传部副总经理盛瑞生表示，平安战略性银行股权投资仅为平安银行和深圳市商业银行，目前阶段没有其他有关银行的战略性投资。不过他指出，公司会根据市场情况，从财务投资的角度，对管理规范、资产质量较好、业绩稳健可期的银行股权，包括上市和非上市银行，在监管部门或有关法规许可的条件下进行财务性投资，以进一步改善保险资金的资产和负债匹配管理。
　　对于平安未来发展的另一支柱——资产管理，此前有消息称平安有意收购巨田基金，但最终未能落实。马明哲表示，对有关传言不予评论，而平安一直以开放的眼光看待所有有利于公司价值最大化的市场机会。
　　有投资者关心平安基金管理公司何时成立，平安执行董事、常务副总经理孙建一表示，平安确实在关注和研究基金这个业务类别，并会在政策允许的范围内，关注市场可能会出现的机会。
　　正研究QDII投资策略
　　马明哲表示，平安期望监管部门能进一步放开保险公司境外投资，这将有助于分散整体投资风险，提升保险产品竞争力。平安国际化的投资管理团队会根据业务发展需要作出合理的投资资产配置。平安香港资产管理公司的设立也为境外运作做了准备。至于QDII的具体产品及投资组合策略，则在研究之中。
　　平安董事会办公室主任兼投资者关系主管金绍梁表示，公司密切关注监管机构即将出台的《保险公司海外投资管理办法》，以作出相关准备，相信在管理办法正式出台后，集团可进一步拓展投资收益渠道；在港成立平安资产管理公司(香港)，将作为集团日后海外投资工作的基础。
　　无法预测汇丰是否增持
　　平安保险证券事务代表兼董事会办公室副主任周强表示，汇控在中国平安H股上市前的战略投资，以及在中国平安H股上市后接受摩根士丹利、高盛转让所持中国平安的股份，到目前为止都获得很好的投资收益；未来汇丰是否增持中国平安，是汇控的投资决策，平安无法预测。
　　至于内地金融业亦已经对外资开放，汇控作为平安第一大股东，未来会与平安在保险、银行等业务方面存在竞争，马明哲表示，平安从汇控学习了技术及经验，随着合作日益加深，双方会保持非常友好关系。
　　对于平保与建行设立合资寿险公司的传闻，马明哲表示，公司对此没有应披露而未披露的信息。
　　加息利于公司业绩
　　就公司今年的业绩表现，马明哲表示，管理层对公司下半年业绩充满信心，一切正按计划进行。他指出，央行加息，对平保的经营发展将会产生有利作用；另据管理层所知，保监会尚未有调高2.5%最高保证利率政策出台。
　　今年1－5月份，平保寿险保费增速放缓，管理层认为，这是因去年5月份采用了新的应收保费确认方法导致的变化；剔除有关因素后，平安人寿在5月依然保持一季度的快速增长。
　　有投资者问及为何平安前三年的寿险市场占有率下降，平安管理层回应，该集团不以保费收入的市场份额为导向，而以提高盈利能力和内含价值为目标；公司大力发展盈利能力强、期缴比例高的个人寿险产品，而压缩了团险和银行保险业务；平安寿险业务经前期调整后，业务增长已进入正轨，去年其新业务价值增长达13.1%，保持较高增长水平。
　　平安将要构建保险、银行、资产管理三大支柱。
　　中国证券报2007/07/16
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【去关国亮化：新华人寿转舵图存】
　　“近来，业内有人说新华的业务在下滑，我们不这样认为，因为虽然总体保费收入上我们的增长是放缓了，但核心价值业务发展很快。”
　　7月11日下午，新华人寿保险股份公司(下称“新华人寿”)战略管理中心主任孙玉淳如此解释“新华人寿保费负增长”的现象。按照保监会此前发布的数据，2007年1－4月，新华人寿的保费收入为99.83亿元，与去年同期相比，负增长3.41%。
　　在“关国亮事件”和保险保障基金接管部分股权之后的今天，新华人寿刻意强调的“核心价值论”，究竟是主动求变，还是特殊情势下的被迫调整？
　　“脚步放缓”背后的调整
　　“放缓”显而易见。
　　统计数据显示，新华人寿的个险、团险、银行代理(简称“个团代”)三大业务线中的两条，都在保费规模上有不同程度的收缩。虽然个险新契约规模保费和标准保费都达到了近30%的增幅，但受到银代和团险的影响，今年上半年，新华人寿完成总规模保费147.94亿元，同比增长仅有1.7%。
　　但孙玉淳称，银代和团险保费规模增速放缓的背后，是新华人寿的对业务结构做出的调整。
　　2006年下半年，新华人寿曾经“一刀切”砍掉了银行代理渠道销售的5年期趸交分红产品“红双喜D”款。而这一产品在2006年给新华人寿带来了23亿元的保费收入。
　　新华人寿规划管理师刘战鹏说，2003年以来，新华人寿的银代渠道一直重点销售红双喜系列产品，但从价值管理角度讲，一些产品期限较短、价值贡献不理想。虽然面临业务规模压力，但还是停掉了效益贡献较低的5年期趸交，而集中精力销售效益贡献更高的10年期趸交。
　　通常情况下，10年期产品较之5年期费用贡献度更大，对资金流动性的要求更小，且对偿付能力的压力较小，但在销售上具有一定的难度。
　　今年上半年，新华人寿银代十年期趸交分红产品的保费为74.64亿元，同比增长19%。
　　同时，刘战鹏说，考虑增强银代渠道的持续发展能力，新华人寿着力推进银代期缴业务，设计了简单型的期缴产品，并开始在公司全系统内推广。
　　2006年新华人寿共实现银代期缴保费6.5亿元，较2004年增长了160倍以上，如果按照目前银代期缴续期的继续率推算，2007年这项业务将为新华人寿贡献5.5亿元左右的续期保费。
　　除了银代外，团险业务也在发生着变化。
　　新华人寿团险业务的一位负责人表示，团体业务是公司成立之初主要的保费来源，但是随着团体业务的行业竞争愈发激烈，经营成本不断提高，经营效益开始出现下滑的态势。
　　“为了改善整体渠道损益状况，公司在2003年底就停售了当时占比很大，但费用贡献和价值贡献均较低的团险主力产品——瑞龙系列产品，该产品当时承保保费13个亿，在渠道保费占比接近50%。”该人士称，同时加大短期险的销售力度，如制订包括费用打包等政策在内的一系列支持短险快速发展的措施。
　　按照保险销售的一般规律，短期险种对保险公司的贡献高于长期性险种，包括费差、利差和死差等。而对现阶段国内寿险市场来说，个人营销业务对各家公司价值增长的贡献度远大于银保和团体业务。
　　这一点孙玉淳亦反复提到。
　　2003年以前，行业中寿险公司的个人业务主要以趸交为主，随着行业快速发展，市场开始注重业务内含价值的增长。通常期缴形态的产品对公司的价值贡献相当于趸交形态的5－10倍左右(因具体产品不同略有差异)。
　　于是，从2004年起，新华人寿也开始实施“趸转期”的业务调整策略。新华人寿提供的数据显示，截止到6月底，其核心业务(个人新契约+续期业务)占总规模保费的比例为32%，较去年同期的24%，提高了8个百分点；总体期缴业务占总体业务规模的比例为37%，“为历史最优水平”，其中，个险期缴占比为98%，较去年同期上升4个百分点。
　　此外，代表保单品质的13个月保单继续率为81%，较去年同期的76.8%，增长5.5%；代表续收能力的二次达成率和三次达成率分别为82.8%和92.6%。
　　运营、销售体系转型
　　今年年初，新华人寿开始对业务架构调整，(请见刊于2007年6月1日的《新华人寿内核大重组　孙兵刮骨疗伤》)将团险、个险、银行代理，企业年金、健康险等所有与销售有关的部门集合到销售管理中心；将核保核赔部、电话管理中心、信息技术管理中心、客户服务部等后援支持部门集中为运营管理中心。形成了运营、销售相对集中的两大体系。
　　刘战鹏表示，保险公司的运营体系，重点在于与保单直接相关的业务流和财务流的流转过程，涉及的具体内容包括团险、个险、银代保单的受理、核保、承保出单、保全、续期、理赔、客服和收付费等工作。
　　运营体系集中正在成为中国寿险业发展的大趋势，中国平安、太平人寿已经提早实现了运营体系的集中运作，而中国人寿的运营体系集中建设也正在进行中。
　　而新华人寿在2007年年初启动了运营体系的变革和升级项目，计划用2－3年的时间，建设一个集中化运营、专业化管理的运营平台。刘战鹏称，运营集中一方面可以降低风险，加强内控，相互监督，减轻销售单位由于业绩压力而引起的利益不一致；另一方面可以提高效率，通过规模效应减低成本，集中发生“后台”费用，降低单位成本，同时可以较好地解决业务浮动带来的工作量、人员量的不稳定。
　　据运营中心综合支持处经理陈骏介绍，运营管理体系大概包括四个体系，即：服务体系、运营体系、控制体系和技术体系。
　　所谓运营体系集中则是以IT技术平台为支撑，建立一个集中的以客户管理为主线，涵盖运营核心功能、运营管理体系、集中的客户资源管理，并提供销售支持的客户资源管理体系，陈俊称。
　　陈俊认为，运营集中以前，运营流程、职能管控等方面存在的一些问题，制约了运营体系功能的全面发挥。比如，流程的衔接环节存在部门间的真空和交叉地带，涉及的风险管控问题往往需要各相关部门协调配合，而部门间的条块分割又使得不少问题难以得到有效解决。
　　“集中”的目的在于简化流程。陈俊举例说，“以前分公司向总公司上报问题的流程一般要经过8－9个环节，流程简化以后，除了重大事项须报总公司经理或高级经理外，一般事项都可直接在分公司处室—总公司处室之间直接解决和流转。”
　　除了运营集中外，孙玉淳认为，新华人寿将所有销售部门整合成一个销售中心，从长远的发展来看，希望未来的分公司都成为销售型分公司，以综合的运营体系平台来全面支持销售。
　　“目前，运营平台以寿险为核心来搭建，但它具有外展性。”刘战鹏解释道，一方面搭建易于向新地区、新产品线扩展的平台，一方面也易于在未来支持集团内各子公司的业务。
　　21世纪经济报道2007/07/17
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【中意人寿建设信息化提高竞争力】
　　信息化是一项任重道远的工作。在信息化建设前期，在硬件和软件方面的资金投入看似巨大。但是，无论是对提高管理质量，还是提高工作效率，真正成功的信息化能够给企业未来发展带来不可估量的巨大价值。
　　信息化建设的原因
　　对现代化的保险公司而言，传统的手工填单、纸质保存方法已不能适用。否则，会产生工作量大、出现疏漏及检索困难等弊端。相反，如果利用了信息化手段，就会大大提高工作效率和质量。当然，即使利用信息化手段，也可能会产生疏漏等问题。但是，如果在信息化建设过程中尽量做到严谨，出现这类问题的几率就能被极大地降低，甚至完全避免。
　　随着公司不断发展壮大，总公司、分公司之间和各分公司之间都需要大量沟通及资源共享。在未实现信息化的情况下，这种沟通和共享只能通过传统的方法，比如：邮寄、传真、电话以及到现场等来完成。因此，建设信息化，能够帮助我们加强管理和控制、减少漏洞。
　　如果没有一套完善的信息化系统，包括：核心业务系统、销售系统、办公系统等，就无法满足客户需求，从而失去商业机会。
　　建设信息化能够提高企业的竞争力。这种竞争力将在企业客户满意度的提升、管理成本的降低、企业效率的提高等方面体现出来。
　　信息化建设解决的问题
　　从客户关系、财务管理和网络办公等几个方面来看，信息化为中意人寿解决了以下问题：
　　(一)提高客户满意度和服务水平
　　对公司来说，客户关系必不可少。如何有效地把握和满足客户需要，是提高客户满意度，增强公司竞争力的关键。信息化在此过程中发挥了不可替代的作用。
　　客户服务中心是中意人寿了解客户购买需求和服务需求的窗口，也是为客户提供优质服务、提高客户满意度的服务核心部门。中意人寿的服务理念是：以客为尊；服务准则是：为客户提供热情、准确、快捷、诚信、专业的优质服务。中意人寿已建立起呼叫中心系统，为客户建立资料，方便客户查询、投诉及情况反馈，跟踪服务，客户满意度调查等提供了条件。
　　(二)提高财务和业务管理水平
　　财务管理与公司运作紧密联系。财务结果必须能被尽快反馈到公司各级管理者，使其能够迅速作出反映，调整管理方向，提高绩效。
　　要根本解决以上问题，只有通过信息化手段才能完成。首先，保费和成本的核算。大量保费数据录入后，要通过各种方法从系统中随时提取想要的数据。如果没有信息化，即使花费大量人力，计算出的结果准确率也不高。其次，财务数据安全性。中意人寿建立了财务系统数据库，对其权限进行控制，非授权人员不能随便访问数据，做到了数据的高保密性。再次，资金管理。我们建立了投资系统，用于管理资金、现金流及投资报表，为公司的资金运用，做出正确的投资决策提供了条件。最后，财务报表计算。每到月末，大量财务报表需要填报。如果采用传统方法，几十人加班加点也未必能按时完成。然而，有了系统支持，很少的人员就能完成如此大量的工作。对于那些复杂的计算，如果没有强大的信息系统支持，是根本不能完成的。
　　(三)实现网络办公
　　网络办公能够加强部门之间、员工之间、员工与管理层之间的沟通，既提高了工作效率，又保证了及时决策。电子邮件现已成为中意人寿主要的办公交流方式之一。通过邮件，节省了时间，让沟通更及时、充分。即使出差在外，对紧急情况也能通过邮件及时处理。员工可以通过公司内部网获取和共享有关公司的最新信息。通过网络办公，不仅节约了成本，提高了效率，而且大大增强了公司对员工的凝聚力。
　　信息化建设的未来规划及体会
　　信息化的实现，对中意人寿的发展起到了积极的促进作用：提高了企业管理的效率和质量；积累了数据资源，为经济效益分析和管理决策提供了数据支持；培养了一批信息人才，锻炼了队伍，提高了各级人员的信息化意识；积累了信息系统建设的经验，为中意人寿信息系统向更高水平发展打下基础。
　　中意人寿信息化建设的下一步工作目标包括：整个网络的优化和增值服务研究；语音及视频会议推广；建立电子商务系统；加强信息安全建设，包括灾难恢复中心的建立。
　　进入新世纪的全球保险业，正展现着前所未有的机遇和挑战。为抓住历史赋予的机遇，中意人寿也将继续加强信息化建设，运用先进的信息化技术和优良的信息基础设施，通过各种信息渠道，快速、准确地获取寿险市场信息，开发市场信息资源，为正确制定企业发展战略提供依据和保证，以科学的管理、充分合理的调配资源迎接新的形势。
　　通过实践，中意人寿充分认识到，企业信息化建设是一场革命。这场革命对促进管理现代化、建立现代公司制度、加快技术进步和增强市场竞争力都具有现实和深远的意义。
　　中国保险报2007/07/22
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【中美大都会投连险20天进账3.3亿】
　　7月16日，中美大都会人寿保险有限公司(下称“中美大都会”)深圳营销服务部开业新闻会现场，履新不久的总经理Brent Bell的兴奋之情依然溢于言表。
　　在过去的20天中，中美大都会借力花旗银行渠道销售的银保投连产品已有3.3亿元保费入账，而在这之前，该公司2007年1－5月保费收入总额亦不过2.28亿元。
　　更让业内人士意外的是，短时间为中美大都会带来如此巨额保费的银保网点，仅仅只有6个。
　　Brent Bell表示，接下来他仍将潜心打造中美大都会经营已久的顾问行销与电话行销业务。但与不久前黯然离职的前任相比，投连险带来的巨大现金流效应，将足以使其抵御行业排名与业绩规模的“困扰”。
　　件均保费高达40万元
　　尽管Brent Bell对投连险推行与其履新中美大都会之间的关系予以否认，表示“两者并无任何关联”，但毫无疑问，这位从事资产管理业务多年的新西兰人赶上了中国投连险井喷的好时机。
　　据中美大都会首席多元行销运营官连子智透露，自6月21日该公司与花旗银行联手推出投连产品——财富精选计划(B款)以来，至7月13日在花旗银行北京分行下辖的四个网点已销售了近3亿元；而该产品亦于一周之前在深圳启动，花旗位于深圳的两家支行目前也已给中美大都会带来约4000万元的保费。
　　“如此来势凶猛，已经创下中国银保历史上的一个新纪录。”一位银行保险界人士分析，按其目前6个网点的销售态势，月度网均产能都将接近甚至超越亿元平台。这意味着若销售势头得以延续，仅这6个网点，在一年中就可为中美大都会带来相当于中国平安银保全系统的保费收入，后者2005年、2006年的银保总收入分别为52.24亿元和62.12亿元。
　　但与绝大部分同业银保的销售结构不同，连子智表示，目前中美大都会的银保客户只有700余人。换言之，此投连险的件均保费高达40万元，成为名副其实的高端理财品种。
　　按公司提供资料，中美大都会此番推出的财富精选计划分A、B、C三款，目前在花旗银行渠道进行销售的B款产品是专为该渠道定制，其最低购买门槛亦高达10万元。
　　“我们的客户中真正按10万元下限购买的很少，上千万的客户亦不鲜见。”连子智表示。
　　而作为中美大都会同门兄弟的联泰大都会也在4月下旬推出了投连险产品，两者条款完全相同，亦主要交由当地花旗银行网点销售。按上海当地监管部门的统计，联泰大都会5月投连险收入2.11亿元，大幅超越潜心投连产品多年的瑞泰人寿，位居当月上海滩银保产品首位。而联泰大都会的当年累计保费收入也从一季末的4664.5万元急升至5月底的3.11亿元。
　　最重要的是“精准表述”
　　与中资对手仍在为争夺渠道网点而进行手续费大战不同，2007年杀入投连险领域的外资公司几乎无一例外在产品上下足了功夫。
　　“按我们在内部与同业的比较，我们的产品在收费和账户转换上都有比较大的优势。”连子智称。
　　按对市面产品比较，财富精选初始费用1.5%，在同类产品中仅高于中德安联的汇金世家(1%)；退保费用在第四年以后便全部为0，优于同业。而与多数外资提供的产品相仿，财富精选的买卖差价、保单管理费等收费项目均为0，并提供3个账户间的无限次免费转换。
　　显然，这与早期的因退保可能血本无归的投连产品不同，即便客户购买后需要退保，仍能拿到超过95%(首年退保费用2%)的现金。费用率水平甚至已接近目前市面销售的基金和FOF(基金中的基金)产品。
　　事实上，据知情人士介绍，该险种对于花旗银行而言，已非常规的保险产品，而是作为一项资产管理计划，将去配备到其为客户提供的理财服务中
　　“我们和花旗都对目前的销售业绩非常满意。”Brent Bell称，对于投连这样一种数年前曾在中国引发争议的产品，中美大都会希望“通过精准的表述让三方(客户、花旗银行、中美大都会)受益。”
　　Brent Bell表示，就此产品，花旗银行与中美大都会一道对销售人员进行培训，尤其注重对产品的精准表述和风险提示。“给销售人员合适的工具，使其让客户可以对投资组合按自身需求进行自由转换，以实现他们的目的。”
　　此外，Brent Bell亦表示，花旗方面也希望长期给客户提供顾问式服务，“现在的投连险销售只是一个开始”。他透露，目前两家机构已对期缴型投连产品等新业务开始规划。
　　除却与花旗银行合作的B款，财富精选的A、C两款也将在近期启动。据中美大都会广东分公司相关人士介绍，近期广州的中行将开始销售C款产品；而花旗广州分行，则将会在8月才开始销售，“这取决于它拿到人民币业务牌照的时机”。
　　而对于多年前那场风波，Brent Bell亦坦陈如今开拓投连险市场受到的压力。“重庆(当地没有花旗银行网点)到现在还没有启动，那边还是对投连险的抗拒心理比较严重。”Brent Bell说。
　　多轮驱动
　　不过，看似波涛汹涌的投连险销售其实难为公司带来太多内含价值，按财富精选目前的产品结构，传统投连险销售中为公司带来费差益的空间已经非常狭小，而绝大部分资金则通过基金等形式化身合作银行的同业存款。
　　尽管Brent Bell坦言，当今显得“积极”的经营风格来自股东期望与前期资金的大笔投入，但按他计划，中美大都会耕耘数年的电话行销、顾问行销等业务还会继续做强。
　　连子智表示，通过月缴方式销售健康险等险种的电话行销目前已成为该公司的稳定保费收入来源，“每月收到的年化保费大约都在2000多万元，上半年的销售额已经超过1亿元”。
　　这位帮中美大都会从头建立起电销渠道的中国台湾籍高管感叹，中国内地电销业务发展迅速，“现在亚太区做得最好的是中国台湾，但已发展了10年；香港其次，也花了7年；但中国内地仅仅数年时间，发展水平已与香港地区相仿”。
　　而就中美大都会因前期投入甚高，而引发争议颇多的顾问行销渠道，Brent Bell表示会“坚持走这一道路”。
　　“无论怎么做，也都要保证这样一种差异化的模式在中国是适合的。”他称，未来将努力招募更多新的优秀LP(寿险规划师)进入这一体系。
　　Brent Bell亦表示，顾问行销是大都会人寿在韩国运作非常成功的一个模式，现在在中国推出，是“市场经验在其他市场的发展”，“两地市场状况与监管环境不同，不可能整体复制照抄”。
　　此外，连子智称，近来刚刚被引入中国内地不久的电视行销模式，该公司仍会尝试。
　　对于Brent Bell的“积极”新政，业内人士指出，大都会进入中国市场3年，早期基本靠销售高内含价值产品。尽管单品毛利甚高，但总量方面却难于突破，这不免引来股东压力。此番通过投连险热销，在整体销售量快速拉升的背景下，继续高毛利领域的精耕细作，当属两全之策。
　　21世纪经济报道2007/07/19
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【外资保险缘何在年金市场踌躇不前】
　　在六月份结束的中美战略经济对话给觊觎中国年金市场已久的外资保险机构带来了一个振奋人心的消息：中方即将启动第二批企业年金管理机构的资格认证，同时简化申请和批准的程序。第二批企业年金管理机构资格认证与第一批最大的区别便是首次对外资金融机构敞开了大门，不管是中资还是外资，只要经过法定程序审核，拥有了企业年金管理机构资格，就可以承接企业年金业务。劳动与社会保障部的官员同时表示，有望在8月份向外界公布第二批企业年金管理机构的名单。
　　但与此形成鲜明对比的是，外资保险公司对此利好消息反应并不强烈，大多数呈观望态度。造成这种尴尬局面的原因是什么呢？是中国企业年金市场的吸引力不够吗？
　　市场吸引力毋庸置疑
　　从中国企业年金市场的规模和潜力来看，吸引力无疑是巨大的。来自劳动和社会保障部的统计数据显示，截至2006年底，全国企业年金总规模达910亿元。而根据相关的预测，我国年金市场每年将增加1000亿元的资金量，到2010年将达到1万亿的规模，这给了外资金融机构充分的想象空间，并纷纷把这项业务作为未来新的利润增长点。
　　从外资自身的优势来看，大多外资保险机构是拥有丰富年金管理运作经验、成功年金产品和完善的技术系统的全球金融机构。如海康公司的外方股东荷兰全球人寿保险集团(AE－GON)是美国企业年金市场上的佼佼者；中保康联的股东澳大利亚联邦银行是澳大利亚最大的零售退休金管理企业；中宏保险外方股东加拿大宏利金融集团在加拿大、美国和香港市场是员工福利保障领域的翘楚。国际年金市场上的领先地位也使得外资保险对中国的企业年金市场充满信心。
　　最后，由于目前中国的年金市场还是一片尚未被完全开发的领地，建立企业年金的企业还不多，各项政策也还在逐步完善，这让中外资保险公司站在了同一起跑线上；而在个险、银保等业务上，中资保险公司已领先得太多，这点也让中国企业年金市场对外资保险充满了诱惑。
　　“踌躇不前”原因何在
　　既然企业年金市场对外资保险的吸引力是如此巨大，那又是什么原因使得外资保险在进入中国企业年金市场这个问题上顾虑重重，踌躇不前呢？笔者认为有以下几点原因：
　　首先是角色扮演限制。根据《企业年金基金管理试行办法》以及《企业年金试行办法》的要求，企业年金管理资格分为受托人、账户管理人、托管人以及投资管理人四类。在这四类角色中，由于对净资产的限制和对公司性质的要求，能由外资保险公司扮演的只有账户管理人这个角色。而从市场的情况来看，受托人由于可以选择、监督、更换账户管理人、托管人、投资管理人以及中介服务机构，因而在这四类角色中处于中心地位。但如若只能取得账户管理人这一角色，将使外资在整个企业年金基金管理中无法掌握话语权，基本处于被选择的地位，这是他们所不甘的。目前，外资保险也正在筹划成立养老金公司，并希望能够借此拿到三个资格，进行一揽子运作。
　　其次是国际经验在中国无用武之地。由于目前国内的企业年金市场还处于初级阶段，从《企业年金试行办法》实施到今日不过三年时间，整个市场在规模、立法、监管等各方面都与外国的成熟市场存在着较大的差距。因此，外资保险公司在国际市场上的丰富运作经验、成功的产品及技术系统未必能直接运用到中国的年金市场上。一位深谙年金市场艰难的中资保险公司人士也表示：“国内和国外的年金市场根本是两回事，外资保险机构在国外市场运作的经验在国内未必适用。”
　　第三是内资保险的地缘优势巨大。相比外资“水土不服”的经验优势，内资保险公司在寻找客户方面反而存在着自己的地缘优势。由于投保企业年金的主要是大型国企，这些企业的领导考虑到政治影响和社会上的压力，不会轻易把年金业务交给外企。一位业内人士分析道：“由于投保年金的主要是央企和一些大型国有企业，民营企业投保年金的很少。实际运作中，这些企业容易涉及到国家机密，因此不会将年金业务交给外资的。”所以，内资企业的地缘优势很容易转化为业务优势，这也是外资对中国的年金市场有所忌惮的原因之一。
　　第四是政策法规仍不明朗。由于目前管理层只是透露了简化审批这一政策导向，具体的申请和审批形式以及一系列的政策措施还不清楚，所以一些外资保险公司没有明确表示短期内会进行资格申请。一家外资保险外方股东驻北京代表处的首席代表说道：“目前在企业年金税收优惠方面我们还不清楚具体情况，员工能享受哪些优惠，究竟哪个部门来监管这项业务等。”在四月举行的全国企业年金座谈会上，国家税务总局法规司负责人也承认，有关企业年金的税收政策，目前仍有许多不明确或不完善的地方，关于运营、管理企业年金机构的税收政策，目前也未予以明确。
　　截至2006年底，全国企业年金总规模达910亿元。而根据相关的预测，我国年金市场每年将增加1000亿元的资金量，到2010年将达到1万亿的规模，这给了外资金融机构充分的想象空间，并纷纷把这项业务作为未来新的利润增长点。
　　但与此形成鲜明对比的是，目前外资保险公司在实际操作中对于进入这一市场大多数抱着观望态度。既然企业年金市场对外资保险的吸引力是如此巨大，那又是什么原因使得外资保险在进入这一市场时顾虑重重，踌躇不前呢？
　　中国证券报2007/07/18
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〖财险保险〗

【大众保险重组“三级跳”】
　　日前，上海大众公用事业(集团)股份有限公司发布公告称，向大众保险增资3200万元。先增资扩股，后引入战略伙伴，如有可能再谋上市，大众保险的重组思路逐渐浮出水面。当下，大众保险重组正进入到现有股东增资扩股的关键时刻。
　　增资扩股先动
　　公告指出，大众公用将在继续持有大众保险4000万股的基础上，以每10股增配8股的比例，每股认购价1元认购大众保险新增股份3200万股，这意味着大众保险拿到了首个大股东3200万元的增资。
　　大众保险股份有限公司成立于1995年，是我国第一家股份制商业保险公司，公司注册资本为人民币21000万元，由上海大众公用事业(集团)股份有限公司及江苏、浙江、上海共17家实力雄厚的大中型企业发起组成。
　　开业前5年，大众保险的经营业绩颇有看头。2002年，大众保险以5200万元利润额，在中资财产保险公司排名第五。2003年，由于债券市场投资失利，整个车险市场全行业亏损，公司机构加速扩张负担加重，让大众保险焦头烂额。
　　此外，2003年大众保险上市失败，令公司元气大伤，至此公司业绩开走下坡路。
　　如果此次增资扩股顺利，大众保险有望从新老股东处集资3亿元，资本规模将有望达到7.2亿元，从而能保证其偿付能力达到100%以上。
　　引战略投资再行
　　事实上，今年上半年，增资扩股已经开始。6月下旬，上海申华控股股份有限公司将所持有的1064万股大众保险股权转手给山西海鑫钢铁集团有限公司。
　　增资扩股的同时，大众保险对于战略合作伙伴参股问题并未放松，大众保险办公室副主任蔡培德对本报表示：“关于德国安联参股大众保险事宜，公司董事会仍在磋商中。”
　　最新公告显示，经过与政府有关部门及境外战略投资者反复协商、论证，认为大众保险的资产重组方案需进一步优化，取得实质性进展尚需时间。
　　大众保险与安联的缘分可以追溯到1998年。当时双方合资组建的安联大众人寿开业。然而，随着保险市场开放程度不断加大，合资公司并没有给大众保险带来辉煌的业绩。2005年，两家公司无奈分手。当年10月，安联大众这个包袱被中信信托接手。
　　业内专家指出，引资并不能最终解决问题，也不是可以反复使用的法宝。保险公司要走出低谷，必须优化战略，提升服务。
　　国际金融报2007/07/17
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【中资财险遭遇偿付危机，外资借机扩张】
　　按照保监会的规定，7月10日，是财险公司上报偿付能力落实情况的最后截止日期。而依据惯例，7月25日之前，财险公司还要上报二季度的偿付能力报告。
　　据悉，保监会在通知中首次提到“个别产险公司出现了阶段性的偿付能力不达标的情况”。
　　在保监会6月份下发的《关于进一步加强偿付能力管理工作有关问题的通知》中，保监会要求不达标的公司，务必采取分保的措施在今年二季度末达标。“这可能与外资财险公司提速8月启动的‘分改子’进程有关。监管层希望在外资扩张之前加紧解决中资公司的问题。”业内人士表示。
　　财险公司增资扩股热度不减
　　根据保监会的相关规定，如果保险公司的偿付能力(实际偿付能力/最低偿付能力)出现不达标(小于100%)情况时，应该采取一定的措施。一是积极增资扩股，引入战略投资者；二是加大分保力度；三是停止设立分支机构，并加强对现有机构的管理；四是合理控制业务规模和发展速度。
　　华安保险的一位人士表示，由于受占领市场的强烈意愿所驱使，国内财险公司采取分保规避偿付风险的动力不足。“增资扩股、上市融资等方式仍然会是财险公司缓解偿付能力的主要措施。”国泰君安(香港)保险分析师罗景分析。
　　据悉，2006年背靠上汽的安邦保险增资至37.9　亿元，同时迅速在全国铺设了大量分支机构后，增资扩股纷纷成为财险公司的选择。目前安邦保险资本金规模一跃超过平安，仅次于人保。而大地保险、永安保险、都邦保险、大众保险等的增资计划也都箭在弦上。大众保险有望在现有24家股东的基础上集资3亿元达到7.2亿元资本金规模，并牵手德国安联集团。资料显示，大众保险2006年的保费收入是12　。9亿元，今年前5个月也达到了5.8亿元的水平，现有资本规模显然难以应付。
　　也有保险公司选择上市融资的方式缓解清偿能力。知情人士表示，华安高层之前有意采取借浙江华盛达(600687)壳上市的方式。不过6月20日，该公司公告称，就借壳一事与华安保险未达成一致。据了解，由于华安保险在今年初启动了业务转型，近期战略重点又从依靠中介渠道转向了寻求自建门店进入社区的方式，因此上市计划被保监会建议“延后”。而公告中“六个月内不再就本事项进行讨论及申报”表明华安将在2008年初重启上市。华安2006年保费收入是28.3亿元，今年前5个月也达到了4.3个亿，而目前资本金是5个亿。
　　规模扩张加剧偿付风险
　　而在增资扩股的背后，其实是财险公司普遍面临的偿付能力尴尬。
　　“在国内财险公司中，除中国人寿、中国平安和外资保险公司的偿付能力情况比较充足以外，新兴中小财险公司都或多或少要面临着偿付能力紧张的状况。”罗景表示。
　　一个直观的例子是，保监会要求：保险公司自留保费的规模不得超过资本金和公积金之和4倍，但目前越界的不在少数。
　　中华联合保险一位人士表示，今年上半年，该公司自留保费为180亿元，而从该公司15亿元资本金和去年略亏的情况判断，其自留保费规模显然已超出4倍甚远。另据了解，6月初，该公司已经被保监会勒令停止增设分支机构。类似的情况还有永安保险公司。
　　“这种扩张冲动与公司的股权结构有很大关系。”华安保险公司一位中层表示，国内大多数财险公司的股权机构比较分散。有些股东对资本回报的要求往往与保险行业稳健经营的风格相悖。
　　“而规模的恶性循环还会导致偿付风险的加剧。”华泰财险广东分公司的一位部门负责人表示。当保费扩张带来赔付量倍增而给现金流带来影响时，财险公司通常的做法是继续增设机构扩大保费来源。
　　“在保费高速增长时，这种影响显现不出来，一旦保费下降，就会发生类似银行的挤兑风险，并形成恶性循环。”这就导致一些财险公司的保费收入蹦极跳：第一年2亿元，第2年6亿元，第3年亏损。据了解，在合理范围内，每年15%－20%的保费增长幅度是比较正常的。
　　前述华安、华泰的两位人士表示，业务扩张过快还会导致一系列后续服务、赔付和财务方面的风险。比如，有的公司因为资金流问题导致“惜赔”倾向，造成理赔困难；而部分则是变相或少提准备金，比如不提未决赔款准备金等，这都在一定程度上聚集了公司经营风险。
　　外资财险环伺机会
　　在这一轮国内财险公司增资扩股热潮当中，外资最为积极地寻找一切机会。
　　日前大众保险传出有意引入安联作为战略股东的消息。上海保险界的一位资深人士表示，由于大众保险的股东数量众多，该公司的经营决策成本比较高。安联的进入有望提升管理效益，不过，这取决于安联所占的股份比例。
　　作为欧洲最大的产险服务商，此前安联在中国的产险业务一直局限在广州，业务量较小，而且侧重于火险和责任险。大众保险的主要业务是车险，如果参股大众，将有望扩展其在国内产险领域的份额，同时也能理顺未来成立的子公司与参股公司的竞争关系。
　　安联亚太区的发言人Christoph John在表示，安联集团的确在与大众保险接触，目前还没有实质性结果。他还表示，安联十分看好中国财险市场。
　　早在安联之前，已有多家外资保险公司入主国内的财险公司。比如入主华泰的ACE保险和再保险集团，入主天安的东京海上等。业内人士估计，将来，外资参股或控股中资公司的并购案例会越来越多。
　　“值得一提的是，国内财险行业普遍处于亏损局面，而且，中小财险公司在发展水平、股东结构方面的固有问题，对外资进入也是一个考验。”华安保险相关人士表示。
　　中国经营报2007/07/16
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【从“交强险风波”看保险信息披露】
　　自2007年4月北京律师孙勇将保监会正式告上法庭，并公开指责交强险每年有400亿元的“暴利”之后，有关交强险是否存在暴利的争论就一直无法平息。5月22日，保监会公开回应称，该律师的计算方式是不科学和不准确的。然而，一波未平，一波又起。6月底，有媒体报道黑龙江省佳木斯市车主购买交强险最高可享受5折优惠，交强险存在暴利似乎已无须质疑。一时间，关于交强险的是是非非难辨真假。
　　交强险是否存在传说中的暴利？交强险费率不举行听证是否违法？无责赔偿原则是否仅仅适用于人身伤害而不适用财产损失？笔者对这些问题无意探讨。但是，笔者认为，此次交强险风波所暴露出的我国保险业信息披露机制不健全的问题，似乎比交强险问题本身更值得我们深思。
　　现代信息披露制度的发展可以追溯到1929－1933年的美国经济大危机，为了应对证券市场中存在的欺诈行为和内幕交易等道德风险，改善市场中客观存在的不公平竞争状态，美国政府强制性地要求证券发行公司将所有相关信息公之于众。此后，信息披露制度广泛应用于银行业、保险业等特殊和重要的领域。2001年出台的《新巴塞尔资本协议》明确将信息披露作为其第三支柱——“市场约束”中的一个重要组成部分，并强调信息的及时性、可比性、相关性、重要性和全面性，以加强对商业银行的市场约束。而在保险业，国际保险监督官协会(IAIS)在《保险公司公众信息披露指引文件》和《保险核心原则和方法》等重要文件中都对保险公司的会计信息披露提出了明确的要求，旨在更好地维护和保障保单持有人的利益、强化对保险公司的约束以及维护保险市场的平稳运行。如今，美国、欧洲和日本等发达国家和地区都已经建立起相对完善的保险业信息披露制度，对保险信息披露都有着严格的规定。
　　由于历史原因，我国保险业的信息披露机制发展一直相对滞后。各保险公司信息披露渠道不畅通，信息披露内容零散，所披露信息的完整性、可靠性、权威性无法得到保障，保险业给人的总体感觉似乎总像是披了一层神秘的面纱。在这种状况下，社会公众难以及时、准确、完整地获取关于保险公司、保险产品和保险市场等方面的消息，监管部门、保险公司与保险消费者之间也缺乏有效的信息沟通与反馈渠道。近几年来，随着消费者维权意识的增强，保险业已经多次发生了由于信息披露机制不健全而产生的“不和谐音符”，最典型的莫过于2001年发生于福州的“投连险退保风波”以及2004年中消协联合浙江省消协对保险领域“霸王条款”的点评。我们无意揣测保险公司是否“存心欺骗消费者”或真有“霸王行为”，但是谁都无法否认保险信息披露机制的不健全已经严重影响了保险业的社会形象，并且妨碍了社会监督作用的有效发挥。事实上，在福州“投连险风波”之后，保监会相继颁布了《投资连结保险管理暂行办法》、《人身保险新型产品信息披露管理暂行办法》、《人身保险新型产品若干事项的公告》等加强了对投资类保险产品的信息披露。
　　此次交强险风波无疑是我国保险业信息披露机制不健全的又一注解。交强险作为我国第一个法定强制险种，同时也是一项国家公共政策，其波及面广，牵涉利益主体众多。然而，从2006年7月1日《机动车交通事故责任强制保险条例》正式实施以来，保监会始终没有出台配套的信息披露文件。不可否认，保险费率的厘定所需要的精算知识不是一般消费者所能掌握和理解的，而且交强险所需的损失数据也是很难获得的，也正因为如此，《机动车交通事故责任强制保险条例》在正式出台前曾邀请国内外专家和精算技术人员参与制定费率，并且进行了较长时间的论证，但是这些都不应该成为消费者远离交强险费率制定过程的理由。交强险这种保险产品所具有的复杂性和高度的知识专有性等特征，使得监管部门、保险公司与消费者之间出现了严重的不对等，在这种情形下，如果不建立完善的信息披露机制，不让消费者了解交强险的费率制定过程、资金运用情况和赔付情况等实际运营信息，纵使监管部门万般强调自己的良好初衷和公正立场，很多问题仍然是说不清、道不明，而处于弱势地位的消费者也始终无法感到踏实。
　　最新消息表明，保监会已经下发了相关文件，要求各保险公司做好交强险业务核算工作，并于2007年8月1日之前报送过去这一业务年度的、经过注册会计师审计的交强险专题财务报告。9月份保监会将“秋后算账”，正式向社会公布交强险经营盈亏情况。希望此次交强险风波能够积极推动保险行业信息披露制度建立与完善。
　　中国保险报2007/07/18
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〖健康保险〗

【健康险管理模式“探路”】
　　作为国内首个获准筹建开业的专业健康险公司，人保健康在标准化网络医院建设之外，一项重要措施便是建立与社区、中小型医疗机构密切合作的模式，目前已在上海曲阳地段医院、昆明市盘龙区江岸社区医疗服务中心进行了尝试。此外，在北京、上海等地区开通的高端客户直接结算模式，也推动了其高端医疗服务网络的建设。
　　基于新会计准则不再计入第三方管理的业务如“新农合”的保费收入，今年前五个月146亿多元的健康险保费收入，较去年同期略有下降，但在前五个月人身险保费收入中6.7%的占比，和2006年健康险业务累计保费收入占人身险总保费8.81%的份额相比，出现了明显下滑。
　　不可否认，迟迟未能出台的医改新方案，会否进一步明确商业健康险在国家医疗保障体系中的定位，仍需拭目以待。而目前医疗保障体系依然存在覆盖率有限、医疗保障水平低、城乡医疗资源失调等诸多弊端，商业健康险的发展，仍有赖于政策扶持下医疗机构和商业保险两者结合的改革新思路。
　　然而，自去年下半年以来，从国际专业的健康管理供应商登陆中国，到中资机构借力国际知名健康管理服务商，再到中资险企推动标准化医疗网络建设及试点中医“治未病”健康管理模式，健康管理已经暗自开启了一条“中西并举”的探索历程。
　　引入“外脑”
　　5月29日，拥有60年历史、服务全球逾200个国家800多万人、2006年登陆中国的国际健康和保健供应商——保柏集团(BUPA)，宣布了其中文网站的开通，并将这视作“开发中国市场过程中的关键一步。”
　　据悉，今后中国用户可直接通过保柏中文网站了解其公司产品和服务，其专门设立的“健康知识”频道，分门别类地介绍了目前150种疾病的病理、病症、治疗方法和护理知识，方便用户自测自疗，“且未来疾病种类将达到300种。”
　　外资健康管理服务商的进入，带动了健康管理理念的更新，也为经营健康险的中资机构提供了一个更开阔的舞台。今年6月，中国人寿保险股份有限公司(简称“中国人寿”)推出了国内首款可用双币(人民币、美元)购买、面向外籍人士和中国驻外人士的全球健康医疗险。这一高端产品之所以能够实现医疗服务网络在世界众多国家和地区的覆盖能力，得益于中国人寿和英国健康管理供应商GOODHEALTH之间的合作，从而使得该项产品拥有遍布美国、英国、阿联酋等多个国家和地区的客户服务网点，以及遍布全球的4000多家直付医院网络。
　　“这一联手合作，切实将保障责任扩大到了境外，真正为客户提供全球范围内的保障。”中国人寿健康险部副总经理王旭介绍称。
　　显然，能够为商业健康险带来增值项目的健康管理服务，已经受到了经营健康险的保险机构的日益重视，并借力于“外脑”快速搭建服务网络和平台，以提供领先的专业化健康管理服务打造核心竞争力。
　　“标准化”网络
　　“今年上半年，我们新增了185家网络医院，标准化网络医院达到了570家，超额完成由385家网络医院向500家进军的半年计划，下半年力争完成全年700家标准网络医院的建设。”人保健康管理部负责人袁定清称，配合公司少儿保险产品上市，公司还搭建了儿童医疗网络，结合三级机构设置，初步建立起三级机构医疗服务网络的选择、评估、签约和考核管理体系。下半年将以标准化考核促进与医院开展深入合作，加强在中心城市和省会城市的重点推荐医院建设。
　　作为国内首个获准筹建开业的专业健康险公司，人保健康在标准化网络医院建设之外，一项重要措施便是建立与社区、中小型医疗机构密切合作的模式，目前已在上海曲阳地段医院、昆明市盘龙区江岸社区医疗服务中心进行了尝试。此外，在北京、上海等地区开通的高端客户直接结算模式，也推动了其高端医疗服务网络的建设。
　　“我们已经在北京地区建立全系统共享的19家国家一流医院诊疗绿色通道网络，总公司现正指导分公司建立起当地的绿色通道服务网络，从服务平台搭建、流程规范等方面提升全系统的健康管理服务能力。”袁定清称，今年下半年，人保健康将重点加强就医绿色通道服务、二次诊断服务和异地转诊医疗服务，进一步拓宽健康管理服务内容。
　　“健康管理产品的销售，有助于促进公司保障产品的市场竞争力。”袁定清称，这同样有助于提升健康管理能力，培养销售队伍的专业销售意识和技能，并为后台处理流程优化及健康管理产品的综合开发积累经验。接下来需进一步分析健康管理产品销售支持中的不足，提供市场接受度高、销售队伍更易接受的健康管理服务形式，以进一步延伸健康险的产业链。
　　中医“治末病”
　　除打造标准化网络医院之外，一种全新的健康管理模式在今年1月份面世。昆仑健康保险公司应用中医理论和技术、历时三年研究后推出了“昆仑－炎黄‘治未病’健康保障模式”(简称KY3H模式)。
　　“中医‘未病先防、已病早治、既病防变、愈后防复’的预防思想与西医预防医学不谋而合，利用中医临床‘治未病’医则的优势，我们在探索一个具有中国特色的健康管理服务体系和运营模式。”昆仑健康保险公司董事长林瑶珉称，根据健康管理事前、事中、事后的全程管理方式，这一健康保障模式实现了健康保障的前移、风险控制的强化和赔付率的降低，改变了传统健康保险“保死不保活”的经营模式。“而且，防患于未然的健康管理模式，需要针对千差万别的个体体质提供有针对性的个性化体质调养方案，这改变了‘千人一法’、‘百病同药’的保健方式。”
　　据悉，昆仑保险这一全新推出的健康管理模式，要求被测者自填《体质辨识表》提供的健康信息，根据其自主研发的《HMS计算机系统》，对被测者体质类型、健康状态、心理特征、易患病倾向和外部适应能力做出科学评估，随后由其专家团队提供辨体调养的个性化建议，另依托配套的产品和服务网络提供相关的医疗服务。
　　今年3月，全国首家“KY3H‘治未病’中心”在广东省中医院成立，5月14日，华东地区首家“KY3H‘治未病’中心”在浙江省中医院挂牌成立，根据规划，年内将有数家“治未病中心”在全国各地合作单位挂牌成立。
　　显然，从“防患于未然”理念的应用到全国乃至全球范围内标准化、专业化医疗服务网络的搭建，健康险管理模式正在探索实现从源头到终点的完善、从中医到西学的结合之路。
　　金融时报2007/07/18
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【美国参议院通过了350亿美元的儿童健康保险计划】
　　【Panel Favors Expanded Children's Insurance】
　　Brushing aside threats of a presidential veto, a Senate committee has approved a 5-year, $35 billion expansion of a children's health insurance program that would be financed through higher tobacco taxes.

　　A majority of Republicans on the Senate Finance Committee joined all of the committee's Democrats in voting to reauthorize the State Children's Health Insurance Program. The program subsidizes insurance for children and some adults with incomes too high for Medicaid but not high enough to afford private insurance.

　　The additional spending the committee approved would bring total funding to $60 billion over five years, double what the administration has proposed.

　　The tax on a pack of cigarettes would increase by 61 cents to help pay for the expansion.

　　(Associated Press, July 19, 2007)
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【美国医保供应商Humana推出个性化健康保险】
　　【Humana launches flexible individual health plans in six states】
　　Humana Inc. is introducing a flexible individual health insurance plan in six states, including Arizona. 

　　Humana's new portfolio of individual health insurance plans is being introduced under its HumanaOne Portrait in Arizona, Illinois, Louisiana, Michigan, Ohio and Texas.

　　Each of the plans can be personalized with optional benefits, such as dental insurance, life insurance and supplemental accident coverage. 

　　"With the U.S. market for individual health insurance at 18 million and growing, we recognize that personal health insurance plans cannot be 'one size fits all,'" said Jerry Ganoni, president of HumanaOne, HumanaDental and Humana Small Business. 

　　"This represents the most significant product expansion for HumanaOne since its inception in 2002," he said. 

　　HumanaOne Portrait is for people who are security-minded and want benefits like those provided by big employers. 

　　HumanaOne Autograph is for people who want flexibility to fit their financial plans. Three of five Autograph plans qualify for health savings accounts. 

　　HumanaOne Monogram is for the young and invincible at heart -- those who want a low-cost plan with a safety net just in case, Ganoni said. 

　　The same product line was launched in May in Colorado, Florida, Kentucky, Tennessee and Wisconsin. By early 2008, Humana plans to introduce the new portfolio in all 26 states where HumanaOne operates. 

　　Deductibles range from $1,000 to $7,500 for single coverage and from $2,000 to $15,000 for family coverage. Premiums start as low as $30 a month for single coverage on Monogram and extend upward according to the plan, options and level of benefits. 

　　(Bizjournals, 18-Jul-07)
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〖保险中介〗

【江苏保险中介入快车道】
　　在老外看来，通过保险中介购买保险产品，就像去超市选购日用品一样方便。因为保险中介拥有多家保险公司各种保险产品的详细资料，客户有很大的空间尽情挑选产品。目前，随着江苏保险行业协会中介委员会的成立，江苏保险中介市场也开始持续发力。据今年一季度有关数据显示，我省保险中介公司已增长至137家，其中代理公司121家、公估公司11家、经纪公司5家。
　　外资进场看重中介渠道
　　“目前保险中介市场的环境已经越来越好了，不少外资保险公司进来以后直接就找中介，以期迅速打开市场。”江苏保险行业协会中介委员会负责人袁辉表示，保险中介从前几年的被排斥，到如今成为各家外资保险公司争抢的香饽饽，经历了一段过山车式的曲折。
　　“保险中介作为一种成熟的销售渠道，对于我们这些刚刚进场的迟来者，刚好可以弥补我们因分支机构少而制约业务发展的不足。”据某外资寿险公司江苏分公司负责人JASON介绍，英国保险中介在市场中的角色就类似于中国的家电连锁，是一个重要的销售渠道。而保险公司则是处于产业链上游的厂商，只负责研发产品。
　　提供一站式投保服务
　　“保险公司推荐保险产品，只会是本公司的产品；保险中介却是代理各个保险公司的各种产品，拥有的品种比某个保险公司齐全多了。再加上现在的保险产品种类复杂，又有同类化趋向，如果有保险中介公司的专业人士帮助区分、挑选，顾客在购买保险时就能省很多事。”日前，一家保险中介的负责人表示。据该负责人介绍，投保人在购买保险时，每家公司都说自己的产品好，投保人往往不知所措。同时，对于保险公司的代理人来说，也难免会在不知不觉中背负上“老王卖瓜自卖自夸”的嫌疑。
　　江苏某保险代理公司负责人周先生表示：“在所有的条款和险种中，几乎各家保险公司80%至85%的条款都是雷同的，仅15%左右的条款能够凸显各家保险公司的特色。”该负责人表示，保险中介会把每一家保险公司最好的条款和险种进行差异化整合，使投保人享受到更适合个人需求的各家公司最好险种的整合，也就是俗称的“打包”产品，“这样专业保险代理公司的优势就凸现出来了”。
　　国外保险中介是主流
　　据袁辉介绍，保险中介已成为世界各国保险企业开发保险业务的主要形式和途径之一。像在日本，非寿险业务90%以上是由保险代理店促进的；在英国，劳务合作的保险业务交易则几乎全部是通过保险经纪人完成的；欧洲保险经纪的保费收入更是占总保费约三分之二。
　　然而来自江苏保险行业的数据表明，在江苏今年一季度206.99亿元保费收入中，中介渠道保费为132.3亿元，占比为63.92%。其中专业中介保费收入6.16亿元，占比为2.98%。“在保险大省江苏，专业保险中介承接的保险业务量还有很大的上升空间。”袁辉认为，随着江苏保险环境的日益改善，保险中介作为保险销售的一个重要渠道，其地位将越来越被看重。
　　三类保险中介“各司其职”
　　健全的保险市场事实上应由保险公司、被保险人和保险中介三部分组成。据悉，保险中介可进一步细分为保险代理人、保险经纪人和保险公估人三类，这三类中介公司，有根本区别——保险代理人：主要站在保险公司立场，为其招揽客户，经营保险业务，并依法向保险公司收取代理手续费。保险经纪人：站在投保人立场，根据其利益代投保人与保险公司洽谈业务，它一般要为客户提供风险管理、资本金运作、保险安排、协助索赔与追偿等全过程服务。保险公估人：既可以受托于保险人，也可以受托于投保人，它的职责是站在独立客观的立场，公正地对保险标的做出查勘、鉴定、估价，帮助协商赔款和结算。
　　据了解，由于竞争激烈，江苏省的保险代理公司和保险经纪公司往往区别不是很大，两者均不会向客户多要钱，保险中介的收入主要来自保险公司——客户通过业务员买保险和通过中介买保险花费一样，这是因为每推出一份保单，保险公司都会给业务员佣金，同理，如果是通过中介推出，那这笔佣金便是中介的了。
　　江南时报2007/07/19
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〖社会保险〗

【医改新动向：“补需方”渐成主调】
　　医改注定成为2007年的社会焦点之一。
　　医疗问题是一个样本，从中可以梳理出困扰当代中国的一系列问题，如公共品短缺、信息不对称、社会公平缺失等等。
　　从去年9月开始，围绕新方案的酝酿和出台，医改话题掀起一波又一波热潮。时至今日，尽管新方案仍没有公开，但从各方迹象表明，医改方案之争的方向已有眉目。
　　医改方案将出台，而公立医院与社区医院、医保基金管理与医保经办机构体制改革、药价管制与药品流通管理，将成为进一步改革面临的利益博弈点。
　　医改正前方，我们正在关注。本报将就此推出系列报道。
　　备受关注的新医改方案仍未公布结果，然而，种种迹象表明，医改方案之争方向已明。
　　补供方(政府补贴医院)未能在各方达成共识。补需方(即以市场机制为基础的社会医疗保险制)在这场争论中渐成主调。
　　从去年9月开始，医改新方案酝酿出台。备选方案从6个增加到8个，8方案于5月底过堂医改协调小组评审会，而方案公开的时间表一推再推。
　　新动向
　　在医改8个备选方案中，参与讨论的相关人士透露，6个医改方案都不同程度的提到通过医疗保险引入竞争。
　　今年两会期间，卫生部高层透露，新医改方案将参考6个平行备选方案。这6方案分别来自于6个研究机构，即有政府背景的国务院发展研究中心，两所高校——北京大学、复旦大学，三家海外独立机构——世界银行、世界卫生组织，以及国际咨询机构麦肯锡。
　　4月初，医改出现了第七套备选方案，即北京师范大学医改课题组方案。而临近方案过堂医改协调小组评审会时，中国人民大学医改课题组方案，也挤进方案设计的赛道上。
　　强调市场竞争成为主旋律。一位参与医改方案评审的专家透露，复旦、世行、世卫、麦肯锡四家方案中都突出了市场机制的重要性。
　　其中，以北师大教授顾昕牵头的第7套医改方案，比较彻底地表明了对市场化改革方向的支持，尤其在医疗服务提供角度。
　　所谓人大方案，就是把各方的观点捏合在一起了，当然也突出了市场机制。该专家分析。
　　更有意思的是，在评审会上，专家们看到，递交上来的北大医改方案出现了戏剧性转变。
　　今年1月，北大医改新方案初稿公开后，引发来自各界的争论。该思路借鉴北京大学中国经济研究中心副主任李玲教授的主张，政府主导是其思路核心，即政府投钱给公立医院，维护其公益性，政府免费或部分免费提供公共卫生和基本医疗服务。
　　为此，课题组初步测算，要达到免费提供全民基本医疗保障的目标，大约需要国家财政投入2690亿元。
　　但是，此观点一直未在北大医改课题组内部达成一致。课题组成员、北大光华管理学院教授刘国恩对此思路一直持不同意见。分歧在于政府是否应该是医疗服务的直接提供者和采用何种付费方式。
　　刘国恩和顾昕主张，政府应减少对医疗服务提供领域的直接干预，向各种资本开放医疗服务市场，政府作为医疗筹资的主体，通过医保成为强有力的谈判者，向医疗机构购买医疗服务，并建立相应的以市场和谈判为基础的价格决定机制和费用支付制度。
　　一位参会评审的发改委人士表示，由于北大课题组内部分歧一直存在，最后提交到评审组的方案与之前公布思路明显进行了调整。
　　在方案内容上，除了前面依旧提到建立健康保障体系外，加入医药分家、监管体制等话题，同时耐人寻味的是，该方案后部分，也提到引入市场竞争机制，不能直补供方要补需方。
　　评审会场上的观点几乎是一边倒了。参与评审的专家称。
　　该专家表示，得出上述判断的另一个重要依据是，市场派主张的社会医疗保险制，将要在全国全面铺开的现实。
　　今年5月9日，国务院成立城镇居民基本医疗保险部际联席会议领导小组，领导小组组长由国务院副总理吴仪担任，全国城镇居民医疗保险试点将全面启动。
　　6月20日、6月28日和7月5日，国务院分别在江西南昌、江苏镇江和甘肃兰州召开东、中、西部三个座谈会，听取各地对上试点方案的意见。7月23日将召开全国城镇居民医保试点工作会议，届时具体部署该项工作。
　　这预示着，医改的突破口由之前的扩大社区医疗的覆盖转变为扩大城乡医疗保险的覆盖。上述专家分析，实践已经证明，在卫生筹资体制上，政府已经采纳了社会医疗保险制度方式，而不是通过税收支出，免费提供医疗服务模式。
　　变化的形势
　　而这一切，在3个月前还不明朗。
　　新医改方案之争看似观点辈出，纷争不断，但总结起来就是两种不同观点：即一是政府投钱给供方，公众享受免费基本医疗。二是政府投钱给需方，通过医保购买医疗服务。
　　8个方案，每个论述切入点，展开角度具体不同，但核心思想归为两类。参与方案评审会的专家称。
　　从去年9月开始，两派观点一直在各种领域激烈交锋。
　　在公众媒体上，李玲访谈的标题医疗服务市场常常是越竞争越贵和刘国恩访谈的标题医疗改革让市场更好地发挥作用，醒目地摆在一起。
　　而市场派观点代表北师大顾昕和北大教授周其仁更是利用各种机会，表达自己的观点。
　　争论引起了政府部门的注意，有部门甚至专门为双方组织了辩论擂台赛。
　　去年10月，当政府主导派学者李玲为中央政治局举行的第三十五次集体学习讲课后，业内普遍认为，医改基调已定，争论终结。下一步就是等待医改方案出台。
　　然而，形势却在3个月内发生了变化。
　　两会期间，尽管医改仍是热议话题，但高层并未公开表态。而在政府工作报告中展现的医改原则和四个当下医改重点中，均未出现政府主导字眼。
　　5月，国务院出面部署城镇居民医疗保险试点工作。
　　5月底，8方案评审会上，多数方案或多或少的吸纳了市场派观点。
　　决策者巧妙地运用智慧，绕开了争论。上述专家分析。
　　争论之后的争论
　　然而，争论还刚刚开始。改革现有医保制度所带来的利益调整，足以掀起新一轮争议。
　　现有城镇职工医保未能很好地发挥促进第三方购买、医疗费用公平负担和分散医疗费用风险的功能。顾昕称，目前医保机构未能代表参保人的利益，购买医疗服务。而是采用了最不利于费用控制的按项目收费的办法。这样一来，医疗机构甚至有意诱导参保者购买非医疗产品。这说明，现有的医保管理制度设计需要改革。
　　同时，即将开展的城镇居民医保，和城镇职工医保、新型农村合作医疗三者间的管理机构是否应该整合？
　　更敏感的话题是，庞大的医保基金如何有效管理，避免风险？医保管理机构能否破除垄断，引入竞争？药品价格由医保机构代表参保者谈判而定，那掌握药品定价权部门是否愿意？
　　刘国恩表示，下一轮的医改话题将会在这些方面的利益博弈方之间展开。
　　此外，相关部门如何围绕社会医疗保险制度，进行相关配套改革，也是备受关注的焦点。
　　目前公立医院占绝对主导地位。在供方市场竞争不充分、供给紧缺的情况下，购买服务可能会在现实中面临困境。有关研究人士表示，这样，进行公立医院改革、放开民资进入医疗市场的门槛等配套改革就必须跟进。如果不解决医疗机构运行和管理机制，市场派预想的医改目标最终不能达成。
　　医改争论将是中国公共社会的一个长期话题，一系列卫生公共政策将在这些争论中明晰。
　　21世纪经济报道2007/07/19
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【政府与市场如何在医保体系中分担角色？】
　　商业健康险如何直面新医改
　　编者按　新医改方案一波三折，至今未能揭开神秘面纱。就在人们的期待与热议声中，有关医改当中市场和政府两者的力量如何匹配、商业健康险在医疗卫生体系中如何定位等问题的争论却从来没有停止过，而且日趋激烈。由于牵涉太多的利益主体和太多的权力分割，这让原本就“牵一发而动全身”的新医改方案备受社会各界广泛关注。为此，本报从今天起推出一组“商业健康险如何直面新医改”的报道，重点探讨商业保险在整个医疗卫生体系中的定位与作用问题，敬请读者关注。
　　一石激起千层浪。自2006年国务院关于医药卫生体制改革小组成立后，如何建立新的医疗卫生体制，切实解决好“看病难、看病贵”问题，日益成为社会各界广泛关注的焦点问题，也使得曾经遭遇“医疗市场化”重创的我国医疗保障体系，开始了一场寻求全新破题途径的艰难探索。
　　在政府与市场之间寻求平衡
　　“医疗保障问题的解决，需要调动和整合各方面的社会资源，发挥政府和市场两方面的作用，兼顾好公平与效率，才能保证制度的可持续发展。”中国保监会人身保险监管部副主任方力表示：“目前几乎没有一个国家的医疗保障体系只有社会医疗保险，或者只有商业医疗保险。据我们了解，2004年美国的社会医疗保险覆盖人群仅占总人口的27.2%，商业医疗保险则覆盖了68.1%的人群。即使在建立国家卫生保健制度的英国，也有11.5%的人口购买了商业医疗保险。”
　　令人遗憾的是，世界上不存在可供抄用的医疗保障模式，各国政府都只能根据自己的国情而决定对医疗卫生体系的介入程度。“一些国家政府介入得比较深，政府承担了大部分医疗费用，这以英国为代表，社会保障方面的巨大财政负担成为影响国家发展及竞争力的重要因素。一些国家却介入得比较浅，大部分医疗费用由市场和个人承担，这以美国模式为代表，但也面临医疗费用支出居高不下、大量居民没有任何保障等问题。”
　　不难看出，在寻求政府与市场之间平衡点的过程中，不同国家的政府面临着迥然相异的尴尬。在高社会福利国家，医疗保障体制都在不同程度上面临医疗费用上升和政府财政支持无力等问题。而在保障水平较低的国家，人们似乎又都在企盼政府能够在这方面投入更多的财力和物力，而不是让普通老百姓去承担沉重的负担。
　　政府的首要作用是制度框架设计
　　从本质上来说，医疗保障具有社会性和公共产品的部分特征，这在一定程度上决定了政府在医疗保障体制建设与改革过程中处于主体地位。也就是说，政府介入医疗卫生体系的程度，直接决定该国医疗保障体系的整体框架，最终影响其医疗保障体制的运行效果。
　　南开大学经济学院风险管理与保险学系教授朱铭来认为：“强调政府主体地位并不意味着排斥市场机制在医疗卫生体制中发挥作用，而是在政府规制下通过引入市场机制，由市场提供服务和保障，而不是所有的事情由政府亲力亲为，由政府直接去取代市场，既做‘裁判员’又做‘运动员’。”
　　方力也认为，医疗保障体制改革的核心问题是合理界定政府与市场在体系中的地位与作用，通过制度设计调动政府与市场等方面资源的作用。而政府的首要作用就是设计合理的制度框架，保证商业保险市场运行的规则性和秩序性，让市场更好地发挥作用。“目前仅仅靠市场或政府其中一种手段是无法有效解决中国的医疗卫生和保障体制的问题。尤其是对于一个转型国家，一个建立社会主义市场经济的国家，更应该突出市场的作用。突出市场的作用也不意味着政府作壁上观，什么都不管，需要政府通过制度安排实现基础保障，并通过监管为市场运行提供有力的保障和规制。”
　　学者和政府的声音共同透露出这样一个信号，即医疗保障制度改革的核心是对政府行为的界定，只有合理界定了政府的行为，确立政府介入医疗保障体系的合理限度，政府有所为、有所不为，才能保证市场的积极性与效率。
　　商业保险应该发挥更好的作用
　　从国际经验来看，商业保险作为国家医疗保障体系的重要组成部分，在不同领域发挥着不同的作用：从保障人群来看，对已经具有社会医疗保险的人群，商业保险提供补充性医疗保险，提高医疗保障水平。以法国为例，参加社会医疗保险的人需要自付25%的医疗费用，因而大部分人选择购买商业补充医疗保险。在加拿大，对社会医疗保险不负担的牙科服务等项目，近70%的人口是通过购买商业医疗保险解决的。
　　“对于那些社会医疗保险没有覆盖到或暂时覆盖不到的人群，商业保险提供灵活多样的保险产品，满足不同收入群体医疗保障需求。”在荷兰，社会医疗保险只覆盖中低收入人群，高收入者的医疗保险通过商业保险提供。而美国政府则将MEDICARE与MEDICAID(均为政府举办的社保项目)的管理和赔付工作委托给蓝十字公司承担，从而节省政府成本并提高效率。
　　十六大以来，我国商业医疗保险在参与医疗保障体系建设方面积累了一些经验。据统计，2006年共有包括人保健康、平安健康等四家专业健康保险公司在内的46家寿险公司、36家财产险公司开展了商业医疗保险业务，商业健康保险产品近千种，涵盖疾病保险、医疗保险、失能收入损失保险和护理保险等四大类。健康保险保费收入达到376亿元，同比增长20%。与此同时，保险业积极参与补充医疗保险、新型农村合作医疗、低保人群医疗保险，创新建立了“征管监”分离的运行机制，加强了政府公共管理职能，节约了政府经办成本，有效控制了运行风险。
　　在制度框架中明确商业保险的地位
　　目前，我国医疗保障体系正处于改革之中，原有的劳保医疗和公费医疗制度已经或即将转换成新的“统账结合”医疗保险制度。随着两种制度转换过程中所产生的转轨成本逐渐沉淀，社会医疗保险出现了覆盖面窄、缴费负担重、缴费率低、参保比率低等问题。
　　毋庸置疑，建立医疗保障体系是我国当前一项艰巨复杂但又异常迫切的系统工程，其关键在于“设计科学合理的制度框架，不能违反经济规律，片面强调某种模式的独占性，要从构建和谐社会的高度，从有效整合社会医疗卫生资源的角度，打破行业和部门利益，建立起长效稳定的平衡和制约机制。”
　　方力认为，新的医疗保障体系应该是多层次的，包括医疗救助、社会医疗保险和商业医疗保险。医疗救助重点解决社会弱势群体的基础医疗保障问题，体现政府责任，维护社会稳定；社会医疗保险遵循覆盖原则，重点解决城乡居民的基本医疗保障问题，保证社会公平；商业医疗保险遵循自愿原则，重点解决城乡居民基本医疗保障以外的需求。
　　在医疗保障体系中，不仅需要明确政府与市场的功能，清晰界定两者各自作用的空间，更应当促进两者形成共生互动的关系。而这则需要根据国情实际合理确定社会医疗保险的制度边界，明确政府的有限责任。方力在分析我国国情后认为，政府举办的社会医疗保险应重点提供基本医疗保障，合理设定封顶线和报销比例，承担有限的保障责任。社会基本医疗保险应不断扩大覆盖面，努力提高医疗保障体系的公平性。而对于基本医疗以外的医疗保障需求，属于市场范畴，应发挥市场机制作用，通过商业医疗保险的途径解决。
　　不仅如此，制度之间的有效衔接也是整个医疗制度框架体系建设当中不能忽略的因素。方力认为：“如果能实现政府和市场共同整合相关医疗数据资源，加强基础医疗数据共享，构建我国疾病发生数据库和医疗费用数据库，建立稳定的数据共享和更新机制，同时在商业保险与医疗机构之间建立‘风险共担、利益共享’的制约机制，则可以有效解决医疗风险管控难题。只有让社会保险与商业保险之间在覆盖人群、目录范围、保障水平等方面紧密衔接，才能够更好促进商业保险提供有效的补充医疗保险产品和服务。”
　　金融时报2007/07/19
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【社保基金怎样才能确保安全】
　　面对严峻的社会保险基金管理形势，为确保基金安全完整，应当树立防范意识，切实抓好社会保险基金监管的若干关键环节。
　　一是确保缴费单位不截留基金。社会保险基金的源头来自缴费单位，按现行政策规定，单位缴费和个人缴费均由单位一并缴到属地的社会保险经办机构。发生一些社会保险争议案件，不少是职工离职时才发现，在职期间的社会保险费并没有按规定缴纳，被单位截留挪用了。全国有上千万家缴费单位，如何确保这些基层缴费单位不截留挪用基金，是确保社会保险基金安全完整的基础环节。要防止缴费单位截留基金，可通过劳动保障部门加强对缴费单位的稽核，以及劳动保障部门和缴费单位定期向缴费职工公布个人缴费情况等措施加以应对。
　　二是确保社会保险经办和代办机构不截留基金。按照现行制度规定，缴费单位和个人将社会保险费缴到属地的社会保险经办机构——各地的社会保险基金管理中心，或者缴到社会保险代办机构——各地的税务代征机构、人才交流服务中心、职业介绍服务中心等。全国有社会保险经办和代办机构数千家，每年的社会保险基金收支金额达数千亿元，如何确保社会保险经办和代办机构不截留挪用基金，是确保社会保险基金安全完整的主体环节。要防止社会保险基金经办和代办机构截留基金，可通过加强劳动保障行政部门对经办和代办机构的监管，加强对社会保险基金经办机构和代办机构的审计监督，以及切实落实经办机构定期向缴费单位和缴费职工定期公布缴费信息等措施加以应对。
　　三是确保劳动保障行政部门和税务行政部门不截留基金。根据当前的管理体制，大部分社会保险经办和代办机构分别隶属于劳动保障行政部门和税务行政部门。经办机构和代办机构可能没有权力或者没有胆量动用社会保险基金，但他们的顶头上司可能出于某种原因，擅自将社会保险基金挪作他用。审计报告表明，确实存在劳动保障部门和税务部门截留挪用社会保险基金的情形。行政部门往往有较大的权力，并掌管着数目可观的社会保险基金，如何防止劳动保障行政部门和税务行政部门截留挪用基金，是确保社会保险基金安全完整的核心环节。要防止劳动保障行政部门和税务行政部门截留挪用基金，可通过加强上级行政主管部门对下级部门的监管、加强社会保险基金专项审计、加大对违规挪用基金当事人的处罚力度等措施加以应对。
　　四是确保财政行政部门和地方政府不截留基金。根据现行社会保险基金管理规定，社会保险基金实行收支两条线管理，劳动保障部门及其委托的部门“管账”，财政部门“管钱”，单位和个人缴纳的社会保险基金，在当月的月末要通过各级经办和代办机构的层层“转手”，最终存储到统筹地区的财政专户。财政专户是财政部门在国有商业银行开设的存储社会保险基金的专用账户，财政专户中的基金用来支付本统筹地区的养老金发放、医药费报销和失业金发放等费用。
　　作者最后指出，尽管现行政策规定，社会保险基金专款专用，不得截留挪用，更不得中饱私囊，但由于法制观念淡薄、地方利益至上、权欲膨胀等，地方政府把社会保险基金当成“唐僧肉”的情形并非罕见。如何确保财政部门和地方政府不截留挪用社会保险基金，是确保社会保险基金安全完整的根本环节。要防止财政部门和地方政府截留挪用基金，可通过完善科学民主的决策机制，加强上级政府部门对下级政府部门的巡查，加强上级财政主管部门对下级财政部门的监管、加强社会保险基金专项审计、加大对违规挪用基金当事人的处罚力度、定期向社会公告社会保险基金收支情况等措施加以应对。
　　《社会保障制度》2007/07/16
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〖国外同业〗

【欧洲银行保险的发展及对中国的借鉴】
　　一、欧洲银行保险产生与发展的动因
　　银行保险的产生、发展的动因是多方面的，既有社会、经济宏观方面的动因，也有银行、保险业自身微观利益的驱动。
　　1、银行保险发展的宏观动因
　　(1)社会环境的变化。随着医疗卫生条件的不断进步和生活水平的不断提高，20世纪80年代以来，西方发达国家人口的平均寿命显著提高，而人口增长率却不断降低。人口老龄化趋势对发达国家的社会养老金计划造成了极大的压力。为了缓解压力，西方国家政府采取了各种方式以刺激私人养老金计划，从而为寿险行业的进一步发展提供了良机。
　　(2)金融市场环境的变化。因为人口结构的变化、收入的增长及对更高生活水平的期望，人们的储蓄方式也发生了很大的变化，对高收益的长期储蓄保障型金融产品的需求不断增加。同时，随着技术进步和金融一体化的发展，资本市场日益发达，日益增长的复杂的投资工具比低收益的银行存款更具有吸引力。随着欧洲社会生活节奏加快，人们对便捷、高效且集储蓄、保险和投资为一体的综合性金融服务的消费需求迅速增长，这为银行业和保险业开发新产品、设计更完整的解决方案，并逐渐融合为银行保险提供了巨大的市场机会和成长空间。这样，人们的储蓄逐渐从银行的存款账户转移到寿险产品，银行保险获得了空前的发展，其保费收入占金融资产的比重大幅增加。
　　(3)金融监管的放松。20世纪70年代，世界经济形势发生剧烈变化，金融创新和金融自由化浪潮风起云涌。有鉴于此，西方国家纷纷放松金融管制，使得银行能够进入保险领域，为银行保险的发展提供了制度安排。到目前为止，欧洲国家当中的德国、英国、法国、比利时、丹麦、意大利、荷兰和奥地利都允许银行与保险公司相互100%控股，只有挪威、瑞典、瑞士等少数国家还在这方面有所限制(见表1、2)。而且，欧盟的建立促使欧洲各国的法规趋同，欧元的出现也促进了欧洲内部金融自由化的进程，跨国银行保险活动日益频繁，规模不断增大。
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　　(4)税收优惠政策的影响。税收优惠政策在银行保险发展史上也起到了关键的推动作用，甚至在某些国家可能是最大的影响因素。银行出售的储蓄及投资产品均须交纳所得税，而保险产品的保费缴纳和给付则在很多国家得到减税甚至免税的优惠待遇，所以深受顾客的欢迎。而银行也正是看到了保险产品在税收上所具有的独特优势及由此带来的积极的市场效应，才开始涉足保险领域，特别是投资性质的寿险和养老金产品，从而促使了银行保险的产生和发展。
　　2、银行保险发展的微观动因
　　(1)银行业方面的因素。随着欧洲技术进步、金融一体化进程、金融管制放松等，导致银行经营环境一定程度上的恶化。其他金融服务产品和市场就有了发展的良机，如投资产品、年金产品及承诺高回报的一揽子寿险产品等，受人口老龄化趋势的影响，市场需求迅速扩张，利润增长较快。银行介入保险业正是看中了这一点。实际。上，银行经营保险既可获得直接利益，也可获得间接利益。
　　(2)保险业方面的因素。欧洲保险业经过多年发展，传统的营销手段已经不能给保险公司带来业务上的突飞猛进，而银行保险为保险公司开拓了新的营销渠道，提供了发展机遇。借助银行资源，提供新的服务，可以扩大营业规模，降低分销成本，扩大保险公司对市场的开发深度。
　　二、欧洲银行保险发展的现状和主要特点
　　1、发展现状
　　银行保险最初在欧洲大陆兴起后，银行业和保险业相互渗透，相互融合，经过数十年的发展，已经取得了巨大的成功(见表　3、图1)。
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　　(1)法国、西班牙、意大利等为代表的欧洲国家
　　法国堪称世界上银行保险最发达的国家。其银行保险始于　20世纪70、80年代，主要模式是银行通过新建一家保险公司进入保险领域。上世纪70年代的法国，银行业市场竞争日趋激烈，一些银行开发了一个新的利润增长点——银行保险。而1984年法国金融法律的变化，使银行可以扩大业务范围，经营包括人寿保险在内的产品。通过这一方式，消费者可以得到简单而有效的“一站式”金融服务。到1990年，银行保险的保费收入就占到了法国全部寿险保费收入的　39%。此后，从1990－1996年为法国银行保险的稳步发展期，　19972003年为稳定期(见表4)。
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　　意大利银行保险的发展也相当迅速。1990年通过了“阿玛托法案”(The Amato Law)，允许银行拥有保险公司的股份和设立保险公司；加上1995—1998年期间有利的税收环境，及成熟的银行网络和公众对银行的信任等促进了银行保险的发展，尤其在寿险与年金业务上。1996年，通过银行保险实现的保费收入约占总保费收入的25%。银行保险所占有的市场份额从1992年的8%跃至2002年的50%。2004年，银行保险在寿险保费中的市场份额为56%。
　　西班牙也紧随法国成为银行保险发展最快的国家之一。其银行保险起步较晚，银行自1992年起才被允许销售保险，但其后的发展势头惊人，原因在于许多保险公司原本就为银行所有或与银行同属一个集团，一旦合作开始就会很快达成合作协议；另外也得益于1999年政府对投资连接保险产品减免税收和成熟的地区建筑资金融资合作社　(ReSional Building Societies)网络　(它占经银行销售的寿险保费的一半)。2001年，银行保险占西班牙寿险保费收入的65%以上，大约为170亿欧元，而1992年的市场份额仅为43%。2003、2004年，则更是高达77%和81%。
　　(2)德国、英国等其他欧洲国家
　　尽管银行保险在法国、西班牙、意大利和比利时的保险深度已超过50%，但在其他许多欧洲国家中，它的作用并不明显。
　　在德国，保险市场的主销售渠道是保险代理人，尽管保险代理人所占据的市场份额已由
　　1992年的85%下降到1999年的54%。当然，这种现象在一定程度上促进了保险经纪人和银行保险的发展，保险经纪人销售所占的市场份额由1992年的2%上升到1999年的20%，银行保险由1992年的1%上升到1999年的18%。银行保险发展缓慢的主要原因在于针对保险产品的法规约束。在德国，德国商业银行的经营方针较为保守，且保险监管相当严格，所有保险产品在推向市场前必须先得到相关机构的批准。而且，在传统上，虽然德国一直实行所谓的“全能银行制度”(Universal Banking)，但是这里的“全能”事实上主要包括的是银行业务和投资银行业务，而经营保险业务的银行很少。这极不利于保险产品及营销方式的创新。因此，在过去10年中银行保险虽然得以建立与发展，但仅仅停留在协议合作的层次上，甚至银行充当保险代理人的角色也并不成功，消费者仍然习惯从银行处购买银行产品，从代理人处购买保险产品。根据德国保险协会　(German Insurance Associmion)对不同销售渠道在保费收人中所占份额的调查，(专用)保险代理人仍然是保险销售的主渠道，　2000、2001年分别占58.7%和　60.6%，而银行保险的比例较低，分别占9.6%和8.9%。在寿险业务中，银行保险的比例要高一些，2003年为19%。
　　在英国，银行进军保险市场的战略也不是很成功。英国最大的特点在于保险业非常发达，国民保险意识相对较强，保险产品主要的销售渠道是通过经纪人销售。因此，银行保险在英国并没有占据很大的市场。寿险市场销售主渠道一直由保险经纪人占据。在很长一段时间，英国对金融业的管制类似于美国，银行和保险不得跨业经营。然而，在1986年的“金融服务法”颁布以后，银行可以销售任何类型的保险产品，也可以成立保险子公司，英国的银行保险开始发展。银行保险的市场份额，在1992年就达到了20%，然而在1990年代中期发展停滞，1994年银行销售寿险的保费份额为16%，1997年为17%，从1999年开始到2002年，银行保险的销售份额又有所上升，2002年为18%，　2003年与之持平。
　　2、主要特点
　　(1)逐渐宽松的金融法律环境和国家政策给银行保险提供了充分发展的基础。欧洲国家金融业综合经营(混业经营)是其主要模式。许多国家还先后出台法规和政策，拆除原来挡在银行和保险公司之间的壁垒，使得银行与保险公司融合的法规障碍不再存在，银行保险就迎来了快速发展的时代。同时，欧洲许多国家有人口老龄化的趋势，为此它们制定了减免税的优惠政策，鼓励人们进行养老储备，并规定长期保单的增值部分免缴所得税，为养老储蓄型银行保险的发展创造了条件。另外，为了刺激消费，许多国家还规定公民用于偿还分期付款的部分收入可在税前列支，从而为银行的消费信贷保险开辟了广阔的前景。
　　(2)银行和保险公司的产权比较清晰，权责利比较明确，有利于银行保险的稳定性和长期性。在欧洲，凡是银行保险开展得比较好的机构，几乎都有一定股权关系维持着，或是存在着控股关系，或是都为同一控制权之下的子公司，这样就可以大大减少银行和保险公司之间的协调成本，而且加强了合作的稳定性和长期性。
　　(3)银行保险往往使得银行、保险公司、客户和国家、社会多赢。即：客户可以享受到更好的金融服务；保险公司可以扩大产品销售，同时降低经营成本；而银行则提高了客户忠诚度，增加了利润来源。有资料显示，由银行保险产生的利润已占到欧洲银行零售业务利润的20%一30%左右；e银行保险客观上也起到了鼓励消费和稳定社会的双重作用，完全符合政府的经济目标和社会目标，自然受到了欧洲国家政府的大力支持。
　　(4)银行保险以储蓄型的新型寿险产品为主。欧洲各国为了鼓励个人投资养老金计划，往往都实行以税收优惠为主的政策措施，从而为养老储蓄保险创造了有利的发展条件。同时，欧洲经济的稳定发展使人们对长期高收益的金融储蓄型产品的需求增加，加上资本市场稳定发展，投资联结类寿险产品能为客户带来高收益，使投资联结类寿险产品有了广阔的发展空间。
　　三、我国银行保险发展的特点和存在的主要问题
　　1、特点
　　(1)起步晚，发展快。因为我国实行严格的“分业经营、分业监管”的金融管理体制，银保合作起步较晚，约始于1995年，但发展迅速。进入新世纪后，我国银行保险进入新一轮高速发展时期。银行与保险公司的合作除了在客户服务和业务发展上进一步合作外，在组织形式上也开始有所突破。如2002年3月中国工商银行利用其控股的“工商亚洲”收购中保国际旗下的太平保险24.9%的股份，为我国银行业和保险业以股权方式进行融合继而推进银行保险由低级向高级发展开了个好头。目前，银行保险已开始成为保险业务的重要销售渠道，已与个人营销、团体业务成三足鼎立之势(见表5)。
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　　(2)银行保险以松散型的“协议合作”为主要经营模式，其深度发展还有待推进。从我国银行保险的实际运作来看，保险公司仅将银行保险视为一种新的营销渠道，凭借银行的网点推销产品，扩大保费收入；银行也只是将其视作一种新的手续费来源，从中获取代理费与佣金。其经营模式是协议合作模式，其紧密程度不高，是松散型的合作。
　　(3)银行保险产品以寿险产品为主(只有小部分健康险、意外险与财产保险)。尤其主要是分红和固定收益产品，投资成分重、保险功能弱化，产品单一、雷同且分红压力大。
　　(4)银行保险的营销策略单一。各保险公司在竞争策略的选择上，主要集中在对银行资源和产品的竞争上，有不少保险公司为了获得更多的银行网点或对网点进行独占，以提高手续费作为惟一的竞争手段。一些银行代理销售保险设立的专门窗口，在高额手续费的利益驱使下，往往出现误导销售的行为。
　　2、存在的主要问题
　　一是因为认识上的偏差造成银行保险兼业代理机构违规炒作手续费，导致银保市场混乱。掌握大量网点资源的银行因在渠道市场上独占主导地位，具有按照手续费的高低选择合作伙伴的先天优势，迫使保险公司之间展开手续费交替攀升的恶性竞争，甚至对相关人员实施商业贿赂。银行保险逐渐滑人低利润甚至无利润的商业陷阱，导致部分保险公司被迫调整业务结构，压缩不盈利的业务品种及规模，甚至退出无利润的市场，这样反过来又影响了银行的长远发展。
　　二是行为短期化。现阶段，银行抓住各保险公司争夺销售渠道，快速提高市场占有率的心理，采取“一对多”的短期化的协议合作方式。银保双方因缺乏长远的共享利益而令双方间的隐性竞争多于表面合作，不利于银行和保险公司的长远发展。
　　三是产品种类单一，消费者缺乏选择。目前，银保合作的产品中以中长期分红型和投资理财型产品为主。但这些产品设计往往保险功能不足，不能与现有银行和保险产品形成互补，相反具有明显的同质性，造成银行代理人在保险产品的销售过程中起着决定性作用，并由此形成了银行保险手续费的恶性竞争。
　　四是技术上的障碍。目前，由于安全与技术等主客观原因，我国大部分银行和保险公司没有实现电脑联网，没有建立统一的业务操作平台，许多业务代理还只能手工操作，银行在收费和出具正式保单、入账、资金划拨之间存在时间差，导致客户投保到保险公司承保的周期相对延长，可能会带来一定的风险和差错，容易引起投保人、银行、保险公司三方不必要的风险损失和责任纠纷。这也直接影响客户到银行购买保险的主动性与积极性。
　　四、对我国进一步发展银行保险的借鉴和启示
　　现实的问题是，在我国，无论是银行，还是保险公司对于进一步发展银行保险都有其内在的需求。应借鉴欧洲等国际上银行保险发展的经验教训，探索在保险业全面开放的背景下，通过体制创新和产品创新，促进银行和保险公司通过股权纽带等方式建立更深层次合作关系，推动银行保险的深化，提高银行保险的整体效益，促进中国保险业健康快速发展。结合欧洲银行保险发展的实践，我们从中可以获得若干借鉴和启示。
　　1、构造银行、保险多赢的合作机制和金融生态环境，放宽法律环境，推进资本和产权融合，推动银保向高层次发展。目前大陆在银行代理保险的监管上是较宽松的，可是在资本和产权融合方面的监管则比较严。现在欧洲银行保险采用的业务模式多为合资公司或控股集团。在一体化经营的环境中，银行和保险公司同属一个金融集团公司，银行和保险公司的利益都要服从集团的总体利益，因此他们之间没有根本的利益冲突。可以认为，建立产权一体化的金融控股集团模式，已成为解决不同金融行业融合时利益协调要求和风险阻隔要求双重目标的有效形式，成为顺应金融发展规律的潮流，我国也不应例外。针对我国银行保险中暴露出的银保合作层次偏低、合作短期化、随意性强、恶性竞争严重等问题，我们应该适当放松产权监管的严厉控制，根据形势的发展适时地对现行分业经营的立法限制逐渐修正，通过产业组织形态的重组，并健全相关的监管机制，实现将保险业务充分整合于银行的销售模式中，促进银保向纵深发展。
　　其实，稳步推进金融业综合经营试点已在“十一五”规划和各金融监管高层近期的报告中被明确提出，在此前后，金融业立法方面也作了一些修改，给金融业综合经营提供了一定空间，金融业综合经营将逐渐稳步走向探索和试点阶段。而国务院、银监会、保监会也已明确鼓励银行设立保险公司，支持保险资金投资入股商业银行，建立更深层次的交叉销售和代理合作关系。经国务院批准，从2006年6月开始，保险资金可以投资银行股票、股权，并支持保险机构参股、控股部分管理水平较高、经营效益较好、拥有客户资源的商业银行，进一步加强保险业与银行业的战略合作。但其效果如何尚待观察。
　　2、不同规模的银行应根据自身的竞争优势，采取不同的与保险业融合的方式。一般来说，对于规模相对较小的商业银行，适合于采取相对松散的分销合作等方式与保险业融合；保险公司可以邀请多家银行共同参与销售保险产品，银行也可以邀请多家保险公司提供不同类型的保险产品。在此类方式下，双方合作的灵活性大，风险程度低，初始投资也相对较低。而对于大型的商业银行，在法律许可的前提下，可采用在内部设立保险子公司、甚至组建多功能的金融服务集团等方式，从而获取自主运营保险公司的灵活性，充分实现规模经济带来的收益等好处。
　　3、优选适合银行网络销售的保险产品，提高银行保险产品的成功率和吸引力。包括欧洲在内的世界许多地区的银行保险均以储蓄型人身保险作为其主要产品，而且银行保险的整合通常由寿险业务开始，再逐渐跨人产险业务。这主要是由于寿险业务与银行业务有较多的延伸性与关联性，而产险：业务种类繁多、复杂，并且需承担较高理赔风险。若银行职员对产险商品的性质认识不足或在后续服务与理赔纠纷处理上出现不当时，不但会流失保险业务的客户，更会导致银行业务与客户的流失，对银行造成负面的影响。欧洲银行保险拓展的重点就放在与储蓄相连接的保险产品、人寿保险产品、与住房按揭相联系的保险产品等银行业本身有竞争优势的领域。当熟悉了销售基本保障的保险产品后，银行进而才可涉足销售较为复杂的保险产品，如终身医疗保险、重大疾病保险、公共意外责任保险等。这可为大陆银保的进一步发展提供参考。
　　4、发挥政府税收优惠政策在银行保险发展中的推进作用。银行出售的储蓄及投资产品均须交纳所得税，而特定保险产品的保费缴纳和给付在很多国家享受减税甚至免税的优惠待遇，所以深受顾客欢迎。银行也就很自然地青睐于保险产品，尤其是投资性质的寿险和养老金产品。除了允许金融混业经营的政策以外，税收优惠政策在银行保险发展史—卜也起到了关键的推动作用。如上所述，欧洲不少国家已对具有投资性质的寿险和养老金产品的保费缴纳和保险金给付给予了减免税的优惠待遇，而我国目前对此类保险的税收优惠十分有限，尤其是对个人保户几乎没有任何的税收优惠。这样的税收政策在一定程度上抑制
　　了保户对保险的需求。因此，在目前的税收政策下，银行尚无为获得税收优惠而开展保险业务的动力。借鉴欧洲有关国家的做法，为了推动银行保险的进一步发展，我国应考虑加大对保险业的税收优惠力度。
　　5、加强对银保合作的监管。目前人民银行以及其他相关监管部门对于银行保险的监管法规几乎是一片空白，保监会近期将会出台规范银行保险手续费收取的有关文件。同时，应加强监管的协调，加大监管力度，有效地防范风险。在我国金融分业经营体制下，银行与保险公司的业务分别受中国银监会和中国保监会的监管，监管内容为银行和保险公司各自的传统业务。随着银行保险的发展，银行业与保险业日益融合，将会出现越来越多的交叉型业务和替代性产品，双方还可能在资本市场上协同对某种金融工具进行选择和运用，以达到特定的目的，这些变化很可能会引发新的金融问题。因此，势必要求金融监管部门及时调整监管模式和监管内容，以适应监管对象的发展变化。随着银保股权层面的深入合作，未来将分别形成以保险公司为主体和以银行为主体的金融控股集团，这也为目前分业监管的模式提出了新课题。2006年3月，银监会和保监会已就“主监管人制”达成一致的共识。即以保险公司为主体的集团将以保监会监管为主，以银行为主体的集团则以银监会监管为主。目前央行也正在起草“金融控股公司监管条例”，控股公司旗下的银、证、保子公司之间及金融和实业之间将设置“防火墙”，以有效隔离总体风险。如此，我国银行保险将在适度、有效监管的前提下得到健全的、规范的发展。（作者：闻岳春　来源：《金融与保险》2007年第3期）
　　中国保险网2007/07/19
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【瑞士养老险三大支柱面临挑战】
　　瑞士的养老保险制度建立在由国家、企业和个人共同分担、互为补充的三个支柱模式上。长期以来，这种制度以其健全、完善和覆盖面广的特点成为瑞士社会稳定的重要保障。但是近年来，随着瑞士人口出生率降低、老龄化趋势不断加剧，养老金短缺问题日益引起人们的关注。
　　瑞士养老保险制度的第一支柱是由国家提供的基本养老保险，其全称为“养老、遗属和伤残保险”。这是一种强制性保险，旨在保证退休老人、遗属和残疾人的基本生活费用。
　　按照瑞士相关保险法的规定，在职人员从17岁生日后的第一个元月一日起开始支付养老、遗属和伤残保险金。支付方式是由雇主和雇员各支付50%，雇员所承担的50%(税前收入的5.05%)将直接从薪水中扣除并和雇主支付的部分一起存入雇员所属的保险基金。那些已开始领取养老金但还在继续从业的人员，应继续缴纳保险金。
　　包括大学生在内的无职业者和无财产者，则从年满20岁后的第一个元月一日起开始支付养老、遗属和伤残保险金，支付期限截至法定退休年龄，支付金额是每年最低390瑞士法郎(1美元约合1.2瑞士法郎)。已婚而没有收入的人则由其有工作的配偶为其缴纳最低的保险金。
　　按照规定，瑞士退休人员可在法定退休年龄后的下个月的第一天开始领取养老金。目前瑞士法定退休年龄为男性65岁、女性64岁。提前一年或几年退休者，其养老金将相应减少。相反，推迟一年至最长五年退休者，领取的养老金比例也相应提高。
　　瑞士养老保险制度的第二支柱是由企业提供的“职业养老保险”。这种保险是对第一支柱中的“养老、遗属和伤残保险”的有力配合。第二支柱和第一支柱所提供的养老金总和可达到投保者退休前全部薪水的60%左右，足以使退休老人保持较高的生活水平。
　　按照相关法律规定，企业及年收入超过19350瑞士法郎的职工须参加职业养老保险，费用由雇主与雇员各付一半。职工个人缴纳的养老保险费因年龄和性别的不同，分别占其工资的7%(25岁至34岁)、10%(35岁至44岁)、15%(45岁至54岁)和18%(男55岁至65岁，女55岁至64岁)。
　　在瑞士，职业养老保险由各个不同的保险基金组织管理和执行，所有公司和雇主必须参加其中的一个企业保险基金组织。
　　瑞士养老保险制度的第三支柱是各种形式的个人养老保险，这是对第一和第二支柱的补充，以满足个人的特殊需要。所有在瑞士居住的人都可以自愿加入个人养老保险，政府还通过税收优惠政策鼓励个人投保。个人养老保险的投保方式比较灵活，可向保险公司投保，也可在银行开户。
　　尽管瑞士的养老保险制度相当完善，但在人口老龄化的冲击下，养老保险的负担也越来越重。近年来，瑞士相关部门也在加紧研究应对人口老龄化问题的各种对策。
　　瑞士联邦统计局2004年公布的数据显示，瑞士64岁以上人口占全国人口的15.8%，出现严重的老龄化现象，属人口老年型国家，今后人口老龄化问题会日益严重。由于从业人员的减少和退休人员的增加，瑞士的社会养老保险制度面临严峻的挑战。如今瑞士平均每4个纳税人负担一名退休老人的生活，今后纳税人的负担会越来越重。
　　为了应对日趋严重的老龄化问题，瑞士有关专家提出了以下措施：一是鼓励生育以解决生育率偏低的问题。政府为此应制定有利于家庭及鼓励建立家庭的政策，比如增设托儿所和幼儿园、降低入托费用等；二是吸收外国移民尤其是年轻的外国劳动力以减缓瑞士的老龄化过程。然而这一提议遭到了瑞士一些政党的反对，原因是担心外国劳动力的增加会减少本国劳动者的就业机会；三是延长退休年龄。随着瑞士人口出生率的降低和平均寿命的延长，领取养老金的人越来越多，延长退休年龄能在一定程度上缓解养老金短缺问题。
　　中国证券报2007/07/16
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【美国Hiscox USA保险公司推医疗保健业责任险】
　　【Hiscox USA to provide professional and general liability insurance to allied healthcare businesses】
　　Hiscox Ltd.'s Hiscox USA said July 17 that it is licensed to provide professional and general liability insurance to Allied Healthcare businesses across the U.S.

　　The combined insurance coverage will allow Allied Healthcare businesses to protect against both professional liability and general liability issues they may face.

　　These Allied Healthcare businesses include medical spas, holistic and ayurvedic treatment centers.

　　(SNL Financial, 18-Jul-07)
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【美国MiniCo保险公司推新的自储存责任险】
　　【MiniCo Introduces New Self-Storage Liability Policy】
　　MiniCo Insurance has introduced a new general liability only policy for self-storage specialty insurance risks. MiniCo, Inc. is currently approved to offer the newly named MiniPak Silver policy in 39 states with approval in additional states pending.

　　"MiniCo created the MiniPak Silver policy for those self-storage risks with property exposures that may not be eligible for our MiniPak Gold business owners policy," said Mike Schofield, president of MiniCo. "The MiniPak Silver policy offers the convenience of a general liability only policy option combined with the availability of MiniCo's specialty coverages such as sale and disposal liability and customers goods legal liability."

　　Since 1974, Phoenix-based MiniCo Inc. has been providing specialty insurance programs, informative publications and products and services created expressly for the self storage industry.

　　(Insurance Journal, 18-Jul-07)
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【哈特福德金融集团推新技术以提高工作效率】
　　【The Hartford Introduces New Technology to Help Agents Service their Clients' Personal Insurance Policies】
　　The Hartford Financial Services Group, Inc. HIG, a company that is committed to developing technology solutions for its network of independent agents, has launched a new, automated system that will make it faster and easier for agents to service and modify their clients' personal lines insurance policies from The Hartford. 

　　The Hartford's Personal Lines Policy Change Center will enable agents and their customer service representatives (CSR's) to manage auto policy changes in real-time, providing information when they need it -- immediately. The application will also support homeowner policy endorsements, although real-time capabilities are available only for auto policies at present. 

　　Among other things, agents will be able to quote different scenarios, such as adding a new car to a policy, and quickly determine how these changes will affect their client's premium. Agents can also save quotes for future reference, get a detailed view of how changes can impact future policy bills and print new identification cards and supplemental applications online. 

　　More than 90% of the auto policy changes made through the Policy Change Center can be completed within minutes, saving time, increasing productivity and allowing agents and CSR's to focus on what's most important -- servicing customers and growing their business. 

　　"In today's competitive market, agents and their service representatives demand fast, efficient results. They don't want to be bogged down by inconveniences, such as re-keying data or waiting days for a new policy ID card to be processed," said Mike Concannon, senior vice president of The Hartford's Personal Lines Division. "We're always listening to feedback from our agents, and learning how to best meet their needs. The Policy Change Center is yet another solution we've made available to help agents grow their business." 

　　The Policy Change Center is easy to use and navigate, and requires little training. Some CSR's who previewed the system are already commenting on how it will improve their work. 

　　"This system is everything we hoped other companies had done. The easy access and smooth process will make our work much easier," noted Johanna Soto of the Esser-Hayes Insurance Group in Naperville, Illinois. "The billing feature is one of my favorites. No need to wait a day or two until the endorsement hits the billing to let the client know what the payment difference will be." 

　　Shirley Pleskach of North Country Estates, Inc. in Lowville, New York also said that the flow of the Policy Change Center makes processing endorsements very easy. She pointed out that populating credits based on a vehicle identification number eliminates the need to go to other systems for the right information. "What I love is not having to stop what I'm doing to call into the center to get a quote on the two or three different vehicles the customer is thinking about buying," she added. "I can do it all myself with the insured on the line." 

　　The Personal Lines Policy Change Center is accessed through The Hartford's Electronic Business Center (EBC), located at https://ebc.thehartford.com. This site offers a vast array of tools and information for agents and CSR's, making it easy for them to sell, service and manage their business with us. In most cases, integration to the EBC requires a simple bridge from an agent's management system. To use or see the Policy Change Center, one must be registered and authorized to use the EBC by the agency's EBC Administrator. 

　　The Hartford, a Fortune 100 company, is one of the nation's largest diversified financial services companies, with 2006 revenues of $26.5 billion. The Hartford is a leading provider of investment products, life insurance and group benefits; automobile and homeowners products; and business property and casualty insurance. International operations are located in Japan, Brazil and the United Kingdom. The Hartford's Internet address is www.thehartford.com. 

　　(MSN Money, 17-Jul-07)
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【澳洲昆士兰保险集团联合Rajan Raheja开发印度保险市场】
　　【QBE Enters Joint Venture in India With Rajan Raheja】
　　QBE Insurance Group Ltd., Australia's biggest property and casualty insurer, formed a joint venture with Rajan Raheja Group to expand in India. 

　　QBE will invest A$7 million ($6 million) to take a 26 percent stake in the general insurance venture, the Sydney-based company said in a statement today. The venture is likely to start writing business early next year, QBE said. 

　　``We're excited about the great opportunity offered by India's large and rapidly growing general insurance market,'' QBE Chief Executive Officer Frank O'Halloran said. ``Rajan Raheja Group has extensive interests in India and a track record of successful joint ventures with foreign partners.'' 

　　QBE has the right to increase its stake to 50 percent when allowed by Indian law. 

　　The insurer's shares rose 10 cents to A$30.82 at 11:02 a.m. in Sydney, and are up 6.8 percent this year. 

　　(Bloomberg, July 20, 2007)
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【安盛旗下AXA Insurance Gulf拓展中东保险市场】
　　【AXA Insurance Gulf establishes new Doha office】
　　AXA Insurance Gulf has officially launched its Doha branch in the new Qatar Financial Center tower.

　　Attending the launch ceremony at the tower were Qatar and Bahrain's country manager, Stephen Wagstaff, and Qatar's sales and distribution manager, Thiyagarajan Ilango.

　　The new branch in Doha will offer a wide range of corporate products, including property marine, casualty and liability, office, motor fleet and healthcare insurance. 

　　Mr Wagstaff commented: "There are huge growth opportunities for insurance here in Qatar and as the global leader in risk management, we intend to seize the enormous potential available to us. AXA's leading position in international markets permits us to access an extensive network of expertise and we will use this to deliver to our clients professional service and diversity of products."

　　Andrea Rossi, CEO of AXA Insurance Gulf in the Middle East, added: "This is all part of our global expansion plan and our commitment to the Middle East region. AXA Gulf is growing exponentially and we are constantly looking to expand and also improve our products and services to our customers in order to raise the local benchmark and encourage a more competitive marketplace."

　　(Insurance Business Review, July 19, 2007)
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【安盛将关闭旗下寿险分公司U.S. Financial Life】
　　【AXA to shutter U.S. Financial Life unit】
　　About 155 employees will begin to lose their jobs over the next few months as AXA Group moves to close its Cincinnati-based U.S. Financial Life Insurance Co. unit. 

　　Spokeswoman Mary Taylor said the rolling layoffs will occur in three stages between late September and mid-March 2008. Employees will have the opportunity to apply for other positions within AXA, she said. And according to a WARN notice filed with the state of Ohio, each affected employee will receive full salary and benefits for 60 days after they are laid off. 

　　U.S. Financial Life is a provider of special risk insurance, and the decision to close the unit comes at a time of increased competition in the insurance market. 

　　"Expansion of the traditional life market has put a lot of pressure on special risk carriers," Taylor said. "It became less core to our business." 

　　Taylor declined to say if the unit was losing money and explained that AXA does not break out earnings for its operating units. 

　　U.S. Financial Life was acquired for $48 million by MONY Life Insurance Co. in 1998 and became a wholly owned subsidiary of AXA Financial Inc. in 2004. 

　　The company operates its only office at 10290 Alliance Road in Cincinnati. 

　　(Bizjournals, 19-Jul-07)
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【美国State Farm公司拒绝承保佛州50,000个沿海民宅】
　　【State Farm to drop 50,000 coastal homeowners policies in Florida】
　　State Farm Insurance, Florida's largest private home insurer, said today it will drop about 50,000 homeowners policies next year in what it considers risky areas along the coast.

　　Most of the homes and condos that will lose their coverage are within a few miles of the coast, but some are farther inland, State Farm spokesman Justin Glover said.

　　Glover said the move was "a very tough decision for us to make, but it is part of our decision to remain in this market." State Farm filed paperwork Thursday with the state Office of Insurance Regulation announcing its intention to drop the policies.

　　Glover emphasized that no policy holders will lose coverage during the current hurricane season, which runs through November. Customers will start to be dropped after Jan. 1, 2008, when their policies come up for renewal.

　　The company also said in the filings that it intends to cancel an unspecified number of wind-only policies. Those are policies the company has in certain parts of the state where homeowners have most types of damage, such as fire or theft, covered by another insurance company and State Farm covers wind damage.

　　State insurance regulators said they would take a hard look at State Farm's rates in light of its intention to reduce its exposure. With less risk, rates might have to come down, the state's top insurance official said.

　　"If State Farm reduces exposure in Florida through the non-renewal of property insurance policies, the Office of Insurance Regulation will revisit State Farm's rates to ensure they are not excessive," Florida Insurance Commissioner Kevin McCarty said.

　　Property insurance premiums skyrocketed in the months after the busy hurricane seasons of 2004 and 2005, when the industry paid out nearly $40 billion in claims. That angered many Floridians and forced a political response which included a broad plan to try to force premiums lower in many cases. Insurance laws were changed in January and went into effect last month, but many Floridians have yet to see the results.

　　State Farm filed for a rate reduction of 7 percent on average statewide as a result of the new law.

　　Many insurance industry officials have long said that if rates are too low to cover expected losses and the political climate doesn't allow for higher rates, they would have to consider dropping policies.

　　Glover wouldn't say directly if or how lower rates factored into the decision to drop the policies.

　　"The decision has to do with reducing our exposure," he said. "Sometimes you have to reduce exposure to be able to pay claims."

　　Despite repeated warnings by insurance officials that some companies still don't consider Florida's coastlines a profitable place to carry risk, reaction to State Farm's decision Thursday was one of disappointment, and in some cases surprise.

　　State Farm has more than 1 million policies in Florida, so the number of homeowners whose policies won't be renewed is a small percentage of the company's business. State Farm will still be the state's largest private home insurer by far after the move.　　(Orlando Sentinel, Florida, 19-Jul-07)
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【夏威夷各车险公司纷纷降低车险利率】
　　【Insurance Companies Drop Hawaii Auto Premiums】
　　Hawaii auto insurance companies are dropping their Hawaii rates as local traffic accidents and claims fall.

　　Insurance Commissioner J.P. Schmidt said the state has approved rate reductions for four major carriers in Hawaii during the past several months.

　　"Insurance companies are in pretty good financial position and they've had fairly good profits from the prior years," Schmidt said. "When that happens insurers start looking to expand their market share or maintain the good customers they have ... by dropping premiums."

　　State Farm Insurance Co., the state's second-largest auto insurer with about 129,000 policyholders, cut rates for all of its customers by an average 5.1 percent in May.

　　Carolyn Fujioka, State Farm spokeswoman, said the number of traffic accidents and the amounts paid out in claims have gone down in recent years, allowing companies to pass on cost savings to consumers.

　　Fujioka said State Farm's most recent rate cut, which translates into an average savings of about $40 per driver, came after the company lowered rates by 5 percent last October and another 5.9 percent in October 2005.

　　Since the early 1990s, the company's rates have dropped 38.1 percent, she said.

　　Geico Insurance Co., the state's largest carrier, recently lowered premiums for its 167,000 Hawaii customers by an average of 1 percent.

　　Smaller insurers have cut rates by 8 percent to 15 percent.

　　Hawaii premiums have also been declining in response to reforms of the state's no-fault insurance law made in 1996 and 1997.

　　In the mid-1990s, Hawaii had the second-highest auto insurance rates in the nation behind New Jersey. Today, Hawaii is the 22nd costliest state for auto insurance, according to data compiled by the National Association of Insurance Commissioners.

　　But Birny Birnbaum, a Texas-based insurance economist and a former regulator for that state, said Hawaii prices aren't falling fast enough.

　　He said local insurers used only 48 percent of the $636 million in auto insurance premiums they collected in 2005 to pay claims.

　　Insurers are profitable when claims represent 65 percent to 70 percent of the premiums collected, he said.

　　The National Association of Insurance Commissioners' data says the local industry's return on net worth -- a measure of overall profitability -- climbed from 10.3 percent in 2002 to 19.6 percent in 2005.

　　A 10 percent to 15 percent return is generally considered healthy.

　　"They're getting a tremendous profit margin," Birnbaum said.

　　(Insurance Journal, 19-Jul-07)
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【美国绵羊行业协会推新的羔羊保险计划】
　　【American Sheep Industry Association Announces New Livestock Risk Protection-Lamb Program】
　　As the owner of a long-awaited insurance product for the sheep industry, the American Sheep Industry Association (ASI) is proud to announce that Livestock Risk Protection-Lamb (LRP-Lamb) became a reality today. This newly designed insurance product will be available for purchase on Sept. 17, 2007. 

　　"ASI has been committed to bringing this product to culmination since October 2004. The LRP-Lamb pilot program will fill a serious void that has existed for sheep producers in this country," comments Burdell Johnson, ASI president. "We are pleased that Sept. 17 has been announced as the first date that producers will be able to purchase this coverage." 

　　On Sept. 28, 2006, the Federal Crop Insurance Corporation's (FCIC) board of directors approved the expansion of the LRP insurance to include a lamb pilot program as requested by ASI.

　　The program details have been finalized by the U.S. Department of Agriculture's Risk Management Agency (RMA), and today's announcement fulfills the required 60-day advance notice informing all parties of the details of this product. 

　　ASI and its development partners, Applied Analytics, the American Sheep and Goat Center, the Livestock Marketing Information Center and Virginia Tech, worked with the FCIC and RMA for nearly three years to bring this much-needed insurance product to producers. 

　　LRP-Lamb is designed to insure against unexpected declines in market prices of slaughter lambs. Sheep producers may select 13-week, 26-week or 39-week insurance periods as well as coverage levels ranging from 80 percent to 95 percent of the expected ending value to correspond with their general feeding, production and marketing practices. 

　　LRP-Lamb may be purchased on Monday each week (as long as rates and coverage prices are available) with sales beginning at approximately 10 a.m. on Monday morning when rates and coverage prices are released and ending on that same day at 7 p.m. Central time. Preliminary rates and coverage prices may be released the Friday evening prior to the day of sales for viewing over the weekend. LRP-Lamb must be purchased through an insurance agent. Producers may access the current rates and coverage prices and all policy materials, including premium calculation instructions, on the RMA Web site at www.rma.usda.gov/livestock/. 

　　LRP-Lamb is available to sheep producers with lambs located in all counties of the following 27 states: Arizona, California, Colorado, Idaho, Indiana, Illinois, Iowa, Kansas, Michigan, Minnesota, Missouri, Montana, Nebraska, New Mexico, Nevada, North Dakota, Ohio, Oklahoma, Oregon, Pennsylvania, South Dakota, Texas, Utah, Virginia, West Virginia, Wisconsin and Wyoming. 

　　ASI is developing an online educational/training course detailing the features of LRP-Lamb that will be available in August. It is designed as a tool for producers and agents to learn more about the product and to offer scenarios to assist with the decision to purchase the insurance. It will be available at www.sheepusa.org. 

　　As an additional service to the sheep industry and to help ensure the success of the pilot program, ASI has also created an insurance agency, Food and Fiber Risk Managers LLC. More information is available on ASI's Web site regarding this agency. 

　　"The success of the LRP-Lamb will be dependent on the support producers and feeders show for this program. The higher the demand for the product, the greater the chance it will have to thrive and become a permanent product," concludes Johnson. 

　　ASI is a national trade organization supported by 44 state sheep associations, benefiting the interests of more than 69,000 sheep producers.

　　(AgriMarketing, 19-Jul-07)
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〖分析评论〗

【怎样看待保险资金直接入市比例上调？】
　　编前语：据媒体报道，保险资金直接投资A股的比例将由5%上调到10%，但保险资金权益类投资上限仍控制在20%。此报道未被证实，但对市场已经产生影响。
　　可以看出，假如在近期股市振荡行情中出台这一政策，表明保险机构看好股市长期走势，不为短期波动所影响。与此同时，投资A股比例的调整，也为保险资金把握未来的投资机会创造了条件。
　　两年多来，保险资金入市比例经历了逐步放松管制的过程。2005年保险资金获准入市，实际投资比例在1%至2%。当年末，保险行业资金直接入市比例仅为1%。2006年上半年，保监会将这一比例上调两个百分点，后来进一步提高到5%。在政策支持下，保险业有效把握了5年来A股市场最佳的投资机会。
　　近两年，保险资金投资股市获得了良好收益。那么，在沪综指位于4000点附近，且股指处于不断振荡的环境下，上调保险资金入市比例，原因何在？新增保险资金如果入市，将选择什么样的股票作为投资对象？
　　经过几年发展，保险公司已成为证券市场上最重要的机构投资者之一，其一举一动对市场都会产生很大影响。近期，市场传言，保险资金投资A股股票的比例将由占上年末总资产的5%上升至10%，但保险资金权益类投资上限仍控制在20%。
　　那么，市场究竟应该怎样看待保险资金直接入市比例上调？其对大盘资金供给和流动性又将产生怎样的影响呢？
　　业内人士表示，从保险市场发展进程来看，基于我国保险市场正处于一个快速增长周期以及我国正在进入老龄化社会的判断，虽然每年不断增长的保费收入将能够覆盖当年保险赔付和给付的资金需求以及营运费用的支出，但以各类准备金形式存在的保险资金却急需寻找安全的增值空间，以应对即将到来的国内人口老龄化带来的保险金集中给付的压力和解决国内寿险公司历史上形成的利差损问题。而“与保费收入增长缓慢的市场相比，国内保险资金的增值需求远大于对流动性的需求，处于对投资机会十分敏感的时期”，某业内人士这样认为，从某种意义上讲，保险资本是最适宜进入股市的资本，而国内证券市场日益走向成熟也为保险公司提高资金收益率提供了一个较好的渠道。
　　从另一方面来看，保险资金既是证券市场有效的资金供给者，更是一个谨慎的资金供给者。从保险资金入市的进程可以看出，资金的安全性一直都是保险资金进入股市首先要考虑的因素之一。
　　1999年，保险资金可以间接投资股票市场；2004年10月，保险资金原则上可直接入市；2005年，一系列保险资金直接入市的配套文件出台，保险资金直接投资股票市场进入实质性操作阶段；2006年，保险资金直接入市比例由1%提高至3%，最后上调至5%。保监会对保险资金直接入市管制的逐步放松，可以看做是保险监管机构对目前A股市场投资价值的认可，更表明保监会和保险机构长期看好A股市场，意味着经过十六年的发展，中国证券市场正在日益走向成熟与规范，已成为机构较为安全的投资场所。而在经历了A股市场从1000点到4000点的变化和今年以来股市大幅振荡的行情后，随着保险机构投资经验的逐渐积累，其投资管理水平、对风险的防控能力及资产配置水平也在不断提高。因此，顺应市场发展，逐步放宽保险资金直接入市比例也成为一种必然的趋势。
　　光大证券研究所保险方向的研究员肖超虎表示，放宽保险资金直接入市比例，可以让保险机构真正发挥自身的能动性，更好地确定投资比例，从长远投资回报率看，保险资金的投资收益率会有一定幅度的提高。
　　不过，市场也注意到，自1980年恢复保险业务以来，我国保险业一直保持了持续快速健康的发展态势，保险公司管理的资产总规模不断扩大。有关数据显示，截至今年一季度，保险机构总资产已达2万亿元，并且在不断扩大。因此，即便保险资金投资证券权益类的比例没有改变，但总体上其可以进入股市的规模仍在不断扩大之中，保险资金实际上已成为股票市场长期而稳定的资金来源之一。
　　当然，虽然保险资金投资权益类范围并没有任何改变，因此对大盘整体流动性并不会产生很大的影响，但这不意味着对个股走势没有影响。
　　事实上，在保险资金直接入市的过程中，保监会一直遵循的三个原则之一就是价值投资和稳定回报的原则，要求保险资金在投资品种的选择上，注重上市公司的投资价值，追求长期、稳定的回报。这直接决定了保险资金具有追求稳定、长期获利以及本金保全的特点。而从保险资金入市两年来的实践也可以看出，保险机构在股市投资中确实一直坚持了价值投资的理念，那些具有较好流动性和较高成长性、业绩稳定增长、产品具有明显竞争力、在行业中居于龙头地位同时受政策等外界干扰较小的行业的个股，受到保险资金明显的青睐。因此，市场人士相信，即便是保险资金直接入市比例提高后，保险机构的这一投资原则仍然不会改变，绩优一线蓝筹股、二线蓝筹股、高成长板块和个股依然会是保险资金投资的首选。
　　金融时报2007/07/18
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【保险行业2007年下半年投资策略】
　　保险行业：行业增长、投资扩张提升估值
　　保险业依然是朝阳行业
　　保险业依然维持其朝阳行业的本色，增长速度不但快于GDP，也快于国外同行，虽然近两个月保费的增长速度有所放缓，但无论是利率变动还是资本市场的财富效应，都无法影响保险业的长期发展趋势。审慎监管夯实了行业的发展基础，为有效规避行业快速发展可能带来的风险提供了政策保证。
　　保险业积累第一个1万亿资产用了24年，积累第二个1万亿资产仅用了3年，今年，前5个月增加的保险资产就达4500亿元。
　　不考虑没有市价的部分，中国人寿战略性股权投资浮盈338亿，平安浮盈311亿。3月和5月的两次加息，预计中国人寿因此2007年每股收益增加0.05元，5年内提高到0.10元；中国平安2007年增加0.10元，5年内达0.22元。加息和利息税的减免将进一步提高其利息收入。
　　人寿平安各领风骚
　　目前A股上市的保险公司仅中国人寿、中国平安两家，它们是行业内最优秀的两家保险公司，各自具有独特的优势和核心竞争力。
　　中国人寿的竞争优势在于：
　　(1)市场垄断与规模优势。
　　中国人寿占寿险市场50%的份额，其霸主地位无人能撼，作为惟一一家央企寿险公司，凭借其在该领域多年打拼建立起来的营销渠道和品牌，规模优势非常明显。
　　(2)政策支持。
　　中国人寿的另一核心竞争能力是其强大的资本实力和政策支持，8000亿元的资产还在不断增加中，在资本市场发展和金融不断深化的背景下，中国人寿必将不断向银行、证券、信托等其他金融领域扩张，当仁不让地享受中国经济发展和资本市场繁荣这一盛宴。
　　(3)管理改进。
　　中国人寿正在大力建设研发、营运中心，优化业务流程，完善风险管理，实行数据的大集中和管理的相对集中，提高运行效率。
　　根据我们的模型预测，按新会计准则，中国人寿2007年、2008　年每股净收益分别为1.30元、1.83元。2006年~2008年年均业绩复合增长45%，维持对国寿的增持评级，并将一年内目标价由45元调升为60元。以周五最新收盘价格46.53元计算，中国人寿2007年、2008年的动态市盈率分别为35.8倍、25.4倍，PEG只有0.8倍。因此，若仅从市盈率看，中国人寿相对境外保险公司显得有些高估，但若从PEG看，则中国人寿反显得低估了。维持增持评级。
　　中国平安的竞争优势在于：
　　(1)先进的管理。
　　中国平安拥有国际化的管理团队和完善的公司治理结构，非常先进的后援中心，高效的业务流程和完善的风险管理。
　　(2)全面的综合经营平台。
　　中国平安不仅拥有保险中的寿险、财险，而且拥有证券、信托、银行、资产管理，保险、资产管理和银行将成为其未来三大支柱业务。平安通过这一综合金融平台信息共享，交叉销售，有利于其各子金融业务互相推进，全面发展。
　　(3)不断优化的业务结构。
　　中国平安首年保费中，内含价值较高的期缴保费占比2005年为38.12%，2006年提升至39.3%；总保费收入中，2005年期缴业务占比为75.22%，2006年提升至76.97%。
　　根据我们的模型预测，按新会计准则，中国平安2007年、2008年每股净收益分别为2.52、3.5元。2006年~2008年年均业绩复合增长43%，维持对平安的增持评级，并将年内目标价调升为100元。以最新收盘价79.52元计算，中国平安2007年、2008年的动态市盈率分别为31.6倍、22.7倍，PEG只有0.73倍。因此，若仅从市盈率看，中国平安相对境外保险公司显得有些高估，但若从PEG看，则中国平安反显得低估了。维持增持评级。
　　证券市场红周刊2007/07/16
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【保险业实施商业智能的问题及应对策略】
　　商业智能随着保险业的不断发展，在应用上不断加深，但在实施中，却有几个问题是需要多加关注的。
　　1、高层重视与业务引导
　　企业级的数据仓库集成了企业所有业务系统的数据，面向全企业提供统一的数据视图。所以它是全企业各个部门、各个机构的共享资源。此项目对赢得竞争优势和对促进企业的长期发展有着举足轻重的作用。因此高层领导必须给予高度重视和支持，也只有高层领导才能够协调整个企业的资源，使之为企业级的数据仓库项目所用。
　　一般应该成立一个由企业高层领导牵头的领导小组。项目领导小组的首要任务是要明确和重视该项目的业务价值，其次要在全企业范围内建立和培养一个良好的建设数据仓库系统的环境氛围，使所有的部门都意识到数据仓库将是全企业不可或缺的重要资源，数据仓库系统和核心业务系统一样，是全企业的一项极具战略意义的“基础设施”建设。
　　商业智能项目是技术人员和业务用户、最终用户共同建设的项目，其中业务用户应该是处于主导地位，技术人员只是协助和引导。要保证业务人员在项目开发过程中的积极参与和投入，加强技术和业务人员的沟通和协调，保证项目在开发过程中不偏离业务的需求。业务用户和最终用户务必树立自己在项目中的主导地位意识，从自己的切身需要出发，提出自己需求，而且越详细越好，也许这种需求本期内无法解决，但是这对系统逻辑模型的建设却是至关重要的。
　　2、全盘规划与分步实施
　　建设商业智能系统是一个非常复杂的过程，持续时间很长，一般来说，很难在短期内看见成效。但是在建设一段时间后，最终用户一般又要求能看到一定成果，以让他们坚定建设下去的决心。因此建议在进行商业智能系统建设时，采用全盘规划与分步实施的方式。分步实施可以解决近期问题，让最终用户看到了阶段性建设成果，全盘规划体现了该项目的连续性和可持续发展。
　　商业智能不是一个产品，只是一个需要不断建设的基础平台。另外很多商业智能应用中的算法(比如：数据挖掘的算法)，也不是一成不变的，随着新的情况出现和业务、开发人员对某个问题认识的增加，会对某些算法做出相应的调整，使它更加精确和完善。所以一定要使开发人员认识到商业智能系统建设的长期性和艰巨性。从另外一个角度来看，这对项目组人员的稳定性也提出了一定的要求，总的说来，建设企业级的商业智能系统是一个系统工程，需要缜密思考、谨慎实施。如果有可能，可以划分几个历程，分期实施，逐步丰富应用的内容，并不断加强高级应用的建设。
　　3、控制项目范围
　　在商业智能项目建设之前，应该理智地进行项目规划和立项分析。明确保险公司是否到了可以应用商业智能系统的阶段，特别要考虑业务处理系统建设是否已经完善；商业智能系统是否能帮助解决一些迫切的问题；在财力上是否能支持商业智能系统的实施等问题都应该详细考虑。在确定了公司的确需要商业智能协助管理决策的条件下再投入建设，才能达到工程项目的预期目标。如果在投资建设前没有一个清晰的目标，那么就会使其成为一个永远达不到目标的项目。因此，在项目推进和建设过程中应该控制项目需求范围，制定清晰的项目目标。
　　4、加强数据质量
　　我国保险企业的业务发展日新月异，作为主要数据源的核心业务处理系统始终处于不停的升级、更新换代中。从管理体制上看，对事后数据流转体系的管理、监控远没有对实时交易数据那样重视，投入的管理力度也不足。
　　支点网2007/07/16
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【我国开发环境责任保险的战略选择】
　　2006年6月国务院在发布的《关于保险业改革发展的若干意见》中提出要大力发展责任保险，其中把环境责任保险作为一个重点发展领域，这有着非常重要的现实意义。2005年全国共发生环境污染与破坏事件1406起，造成直接经济损失10515(未包括松花江污染事故损失)万元。这些损失关系到国家和社会公众的利益，世界上保险业发达的国家一般都通过环境责任保险来转移这种风险。环境责任保险是以被保险人因从事保险单约定的业务活动导致环境污染应当承担的环境赔偿或治理责任为标的的责任保险，投保人以向保险人缴纳保险费的形式，将突发、意外的恶性污染风险转嫁给保险公司。责任保险是保险业发展的高级阶段，它是社会经济和法律建设逐步发展完善的结果，也是保险业参与社会管理工作的直接表现。近几十年来，责任保险在世界范围内得到了迅速的发展，成为财产保险中的重要险种。美国的责任保险保费收入占非寿险保费收入的50%左右，欧洲发达国家占35%左右。目前我国责任保险占整个财产险业务的比重仅为5%左右(不含汽车责任险)，相对于国际平均水平的10%有很大差距。因此我国责任保险市场发展潜力很大，随着科学发展观的落实和构建社会主义和谐社会的推进，环境责任保险有着更大的需求。
　　(一)我国开发环境责任保险的紧迫性
　　1、环境责任保险是保险公司新的业务增长点。国际保险发展的历史表明，责任险的发展程度是衡量一国或地区产险业发达与否的重要指标，也是反映产险市场险种结构是否良好的主要参照。责任保险的发展水平是受国家经济发展制约的，责任保险的需求与第二、第三产业的发展密切相关。随着我国经济发展和产业结构的调整，第二、第三产业占我国经济的比重正在不断上升，环境责任保险在我国有着巨大的发展空间。目前传统的有形财产保险市场趋于饱和，处在徘徊不前的状态。随着外资保险公司以各种形式进入中国并开始享受国民待遇，外资保险公司和中资保险公司的竞争将会越来越激烈。中资保险公司在有形财产保险和人寿保险的开发达到了一定的深度和广度，继续开发的潜力有限，而国内环境责任保险市场还是一片空白，抢占环境责任保险市场，无疑将为我国保险业的发展带来新的契机。
　　2、政府减轻财政负担。如果企业没有通过环境责任保险转移责任风险，在企业无力承担民事赔偿责任时，国家必须承担其社会管理职能，国家财政将会负担最后的责任。2005年，全国环境污染治理投资总额为2388.0亿元，比2004年增长25.1%，占当年GDP的1.31%，达历史最高水平，开发环境责任保险，将大大减轻国家的财政负担。
　　3、增加监督主体，加强对环境污染企业的监督。在开展环境责任保险的过程中，保险人从承保计算费率到理赔都是与灾害事故打交道，通过掌握环境污染事件的统计资料对事故发生的原因进行分析和研究；减少环境污染事故发生的频率和损失的严重程度能相应的减少保险金的赔付，从而增加保险基金的积累和降低保险费率。保险公司从自身利益出发，也有加强防灾防损工作的动力；保险人在对投保人进行检查时发现有环境污染的隐患，可向投保人提出消除不安全因素的合理建议，投保方应及时采取相应的消除措施，否则由此引起的保险事故带来的损失，保险人不负赔偿责任；保险人还可以采取差别费率和费率优待，对多年无赔付的投保人可采用优惠费率，对赔付记录较多的投保人提高费率，以鼓励投保人加强防灾防损工作。通过开发环境责任保险，增加治理环境污染的参与主体，即保险公司。这样有利于对环境污染进行积极、有效的监管。
　　4、保持企业经营的稳定。环境责任风险是客观存在的，我国生产力水平还不高，企业缺乏全面、系统的管理体系，造成环境质量的不稳定。随着有关环境责任法律、法规的颁布，人们法律意识的增强，环境责任诉讼案件将会不断增加。当赔偿责任巨大时，企业不仅可能被迫终止生产、销售，而且可能面临破产的危机。因此，企业要想提高承担环境责任的能力，避免环境责任风险对企业经营造成的较大冲击，投保环境责任保险是将责任风险转移出去的最好的风险管理方法。此外，投保后的企业还可大胆引进新技术，开发新产品，增强自我改造和自我发展的能力，使企业生产经营得到稳定发展。
　　5、公众环境维权的实现和社会稳定需要环境责任保险。赔偿责任虽具有法律强制力，但是它并不能改变当事人的经济状况，受害者所获赔偿额的多寡受到致害人经济状况的刚性约束，如果污染侵权企业不具有足够的清偿债务的能力，被侵害者将无法得到事实上的救济。通过开发环境责任保险，集合多数经济单位，建立保险基金，使受害人即公众的利益在承担环境责任的致害人受到法律制裁的同时得到确切可靠的保障。如果民事赔偿不能顺利地履行，将会造成很多家庭和个人的焦虑和不安，甚至引发社会动荡。环境责任保险保证了这种民事赔偿责任的顺利履行，维护了整个社会的稳定，具有很强的社会管理功能。
　　(二)我国环境责任保险的现状和存在的问题
　　《国际油污损害民事责任公约》规定实施油污损害的强制责任保险，作为缔约国，我国《海洋环境保护法》第28条第2款规定，载运2000吨以上的散装货油的船舶，应当持有有效的油污损害民事责任保险。另外，我国对于海洋石油勘探与开发的企业、事业单位和作业者，已经实行环境责任强制保险。20世纪90年代初，我国的保险公司和当地环保部门合作推出了污染责任保险，1991年大连最早开展此项业务。后来沈阳、长春、吉林等城市也相继开展，但范围不大，保险规模也很小，只有几个或十几个企业投保，且投保呈下降趋势。有的城市由于没有企业投保，已处于停顿状态。总的来说，我国环境责任保险的试点是不成功的。就整个环境保护领域，还没有建立起完整的环境责任保险制度，也没有关于环境责任保险的专门立法，目前我国开发环境责任保险存在很多问题：
　　第一，我国试点适用的是任意责任保险制度。在任意保险模式下，企业是否投保取决于其自身意愿，不具有强制性。而很多企业为了追求自身利润最大化造成短期行为，置环境损害于不顾，不愿投保环境责任保险。
　　第二，保险责任范围过窄。只把突发性污染事故造成的民事赔偿责任作为保险标的，将排污企业正常、累积排污行为所致损害以及污染所致国家重点保护野生动植物、自然保护区损害排除在外。事实上，由于污染而造成民事赔偿的不仅仅限于突发性污染事故，还同样会造成人身或财产损害的累积性污染事故。
　　第三，保险赔付率过低。在开始试点情况相对较好的初期，大连市1991年至1995年的赔付率只有5.7%，沈阳市1993至1995年的赔付率为零，远远低于国内其他险种50%左右的赔付率，而国外保险业的赔付率大多为70%－80%。保险责任范围过窄，风险就相应减少，这是赔付率过低的直接原因，同时也使得企业不愿投保。
　　第四，保险费率过高。我国的污染责任保险费率是按行业划分的，最低费率为2.2%，最高为8%，而其他险种一般只有千分之几的费率。过高的费率使企业负担过重，无法调动其投保的积极性。
　　第五，我国的环保法规不够健全，尤其是缺少污染赔偿方面的法律规定，再加上执法不严，对排污者客观上没有形成压力。虽然污染环境造成了损失，却很少承担赔偿责任。由于我国很多排污企业都是地方的利税大户，对当地的财政有重大影响，地方政府为了保护自身利益，往往对企业的污染行为网开一面，造成排污者很少有忧患意识，认为进行环境责任保险无关紧要。
　　(三)我国开发环境责任保险的战略选择
　　1、在发展步骤上应采取分步走的策略，先承保突发性的环境侵权行为，待条件成熟时再承保持续性的环境侵权行为，通过渐进的方式构建我国二元化的环境责任保险制度。就环境侵权而言，根据环境侵权的原因可以把环境侵权分为突发性的和持续性的两种，突发性环境侵权行为的发生具有偶然性，在事故发生前一般没有明显的症状，但一旦发生，就即时造成损害，受害人也能发现受害之所在，且能比较容易对损害作出认定；而持续性的环境侵权延续时间长，甚至是多种因素复合累积之结果，特别是在环境法律法规因迁就经济发展和技术落后的现状而放宽环保要求的情况下，其损害的发生往往存在着必然性、确定性。因此，侵权人和受害人对侵权行为发生的具体经过，常常缺乏深刻认识，以至于对侵权行为何时存在、侵权人是谁等问题难以认定，受害人更无从举证。
　　2、在发展模式上建立强制性环境责任保险为主，任意性责任保险为辅的保险制度。由于环境损害原因的复杂性和承担责任的特殊性，再加上各个国家不同的国情，环境责任保险制度也呈现出不同的模式。国外较为典型的模式有三种：一是以美国和瑞典实行强制保险制度；二是以法国及英国等国家则以任意责任保险为原则的保险制度；三是以德国兼用强制责任保险与财务保证或担保作为环境损害赔偿的保障制度。政策性保险指一国政府基于政策性因素及目的所举办之保险，系属强制性保险，多由政府制定法律为实施依据。决定某种风险是采取商业性保险还是采取政策性保险，取决于该种风险对国家、社会、经济发展的影响程度，以及在正常商业环境下承保该种风险的盈利程度。目前我国的环境侵权行为多体现持续性的特点，其对我国社会经济发展的影响较大。所以，对于持续性的环境侵权，应通过国家的宏观政策予以干预，采取政策性保险模式；而对于突发性的环境侵权，由于对侵权人、受害人损害程度的认定较为容易，对其发生的概率也容易统计，因此，对于突发性环境侵权行为的责任保险可以采取商业保险模式。在产生环境污染和危害最严重的行业实行强制责任保险，如石油、化工、采矿、水泥、造纸、核燃料生产、有毒危险废弃物的处理等行业。在城建、公用事业、商业等污染较轻的行业可以实行任意环境责任保险，是否投保取决于企业的自愿，因为这类企业是否投保，对企业和社会的影响都不会很大。
　　3、在保险范围上以适度范围为标准，因地制宜确定保险责任范围与除外责任。我国环境责任保险正处在起步阶段，有关的法律法规不健全，编制适宜的保险合同条款有相当的难度，因此保险人要严格限制责任范围，对于被保险人的非正常生产活动、违反规范的行为以及故意行为所引起的赔偿责任、预防性费用等都可列为除外责任。我国有些学者主张应该扩大环境责任保险的责任范围，但从目前我国的污染现状、保险业的发展水平和发达国家的实践来看，环境责任保险的责任范围还是不能扩大，与其涉及许多险种在出险后无力赔偿，倒不如在能力所及的范围内为保护环境切实发挥点作用更为实际。当然，也不可走入另外一个极端，责任范围过窄，对投保企业的环境风险转移得太少，企业就没有积极性投保环境责任保险。
　　4、在险种设计中要避免道德风险和逆向选择。我国目前的污染责任保险费率较高，污染责任保险费率是按行业划分的，最低费率为2.2%，最高为8%，较其他险种只有千分之几的费率相比，要高出好几倍。如此高的费率，赔付率又低，企业根本就没有投保的积极性。企业投保环境责任保险后，要制定相应的条款限制或降低被保险人的不诚实或欺诈行为。如限制保险责任范围、明确除外责任、对被保险人的不诚实行为给予严厉经济制裁等，以降低道德风险。在保险实务中，保险人承保时要对投保企业进行检查，严格估算企业的风险程度，要求被保险人提供对确定损失概率及损失数额有意义的补充资料；保险人还要对被保险人的防灾防损设备和措施提出建议。在合同有效期内，要监督企业的生产活动，提出避免发生环境污染事故的措施。在发生保险事故时应明确企业的责任程度，按照污染的种类和造成污染的原因确定不同的赔偿数额，视其违背保险人提出的防污染措施的情况并决定制裁的措施。
　　5、在保险赔偿限额上，实行环境侵权责任保险赔偿限额制。环境侵权责任保险的责任限额按照一般民事侵权责任理论，环境侵权人在追求经济利益的活动中造成了环境和他人合法环境权益的损害，就应承担赔偿全部损失的责任。但是，在环境侵权责任保险中，在给予受害人赔偿时，应实行责任限额制。环境侵权限额赔偿原则是环境侵权责任保险限额赔偿的基础。在环境侵权中，环境本身所遭受的损失和由环境侵权所导致的受害人的财产、生命、健康和精神损失一般都相当巨大。如果让环境侵权人承担全部的赔偿责任，极可能使该侵权人陷入困境甚至走向破产，这不仅使受害人因侵权人破产而得不到全部赔偿，也不利于经济的发展和社会的稳定。基于促进社会发展、提高就业的考虑，一些国家和国际组织自20世纪50年代开始实行有限额的环境侵权赔偿制。实行环境侵权责任保险赔偿限额制有利于促进投保人、受害人采取措施，减少环境侵权的发生及其损害的扩大。实行环境侵权责任保险赔偿限额制也有利于维持保险机构的清偿能力，与普通的财产保险和人身保险相比，环境侵权责任险的保险利益则要复杂得多。保险人为了限制其责任承担，在环境责任保险单中不得不使用“日落条款”，所谓日落条款，是指约定自保险单失效之日起最长30年的期间为被保险人向保险人通知索赔的最长期限条款。我国环境责任保险正处在起步阶段，有关的法律法规不健全，编制适宜的保险合同条款有一定的难度，因此保险人要严格限制责任范围，对于被保险人的非正常生产活动，违反法律法规的行为以及故意行为所引起的赔偿责任、预防性费用等都可列为除外责任。
　　6、对环境责任保险予以再保险。再保险是指保险人将其承担的保险业务，以承保的方式，部分转嫁给其他保险人的一种保险方式。再保险是原保险人以缴付分保费为代价将风险责任再转嫁给其他保险人(再保险人)，在保险人之间进一步分散风险。对于环境侵权而言，由于环境侵权具有被侵害对象的广泛性和环境侵权损害后果的严重性，所以，能否有效解决保险人的风险分散问题是环境侵权责任保险能否广泛开展的关键所在。如果只由一家保险公司予以承保，有可能因为保险公司的规模较小或赔付能力较小，在危险发生以后出现赔付不了的情形。所以，承保风险的保险人为了防止自己承担的风险过大，通过寻求其他保险人(再保险人)的方式来分散风险，这对于原保险人来说，可以避免所担风险过大；对于再保险人而言，通过对原保险人所承担的保险责任予以保险，可以收取保险费，开展保险经营；对于投保人而言，由于保险人分散了风险，在保险事故发生以后，可以获得保险赔偿。
　　《金融理论与实践》2007/07/20
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【未来十年30%保险业务网上完成】
　　保险电子商务代表着保险业未来发展趋势的网络保险，正在全球蓬勃兴起。2006年－2007年中国保险电子商务发展研究年度报告指出：预计在未来10年将有超过30%的商业保险业务和近4成的个人保险业务是由电子商务方式来实现的。
　　2006年，随着经济的发展，居民收入的提高，保险业发展迅速，保险业也迎来很好的发展，收入额达到5000亿元，增长14%；网民人数突破1.23亿，使得保险电子商务保持了迅猛的发展能势头。从整体市场来看，各大保险公司积极利用《电子签名法》颁布后有利的法律支持，大力宣传和开展网络保险业务，不断推出新的保险品种，实现了自身业务和收入的双重增长。保险电子商务进入快速增长期，网上保险正逐渐成为未来保险业务重要的营销渠道和新的增长点。
　　保险电子商务的最终目标是实现电子交易，即通过网络实现投保、核保、理赔、给付。客户通过互联网提供的产品和服务项目的详细内容，选择适合自己的险种、费率等投保内容；依照网上设计表格依次输入个人资料，确定后通过电子邮件传人保险公司；经保险公司签发后的保单将由专人送达投保人，客户正式签名，合同成立；客户交纳现金，或者通过网络银行转账系统的信用卡方式，保费自动转入保险公司，保单正式生效。
　　互联网推广保险的两方面优势
　　保险是无形产品，保险合同是格式合同，因此十分适合开展电子商务。与传统的保险企业经营方式相比，利用互联网开展保险业务具有以下优势：
　　对于保险机构而言：(1)电子商务有助于保险公司降低成本，特别是非寿险公司。电子商务提高了保单销售、管理和理赔的效率，而网上销售可以直接减少销售费用，非寿险公司的销售成本平均占保费收入的12%－26%。(2)网上保险降低了原有保险市场的进入壁垒。互联网能够让新成立的公司支出一定成本就立即进入保险市场，加上网上产品的价格信息具有相当的透明度，因此以“关系”来维系保险营销网络的时代即将过去，原有保险机构的市场地位将接受新的考验。(3)通过网上保险业务的开展，节省了双方当事人之间进行联系以及商谈的大量时间，提高效率。(4)保险电子商务有利于促进保险产品的创新。
　　对于被保险人而言：(1)网上保险方便快捷，不受时空限制，保险客户或准客户可以在一天24小时内随时方便地上网、比较保险产品，并向保险公司直接投保。这样就加强了潜在客户的主动性，客户可以根据自己的爱好自由地选择产品。这对于那些相对简单的险种尤为适用。(2)被保险人有可能获得价格更低的保险产品。(3)可以获得更加高质量的服务。很多在线下不能获得或不易获得的服务，在互联网上变得轻而易举，保险消费者无需不厌其烦地去和每家保险公司、保险代理打交道；在投保后轻松获得在线保单变更、报案、查询理赔状况、保单验真、续保、管理保单的服务，从而避免了繁琐的手续、舟车劳顿、长时间等待等烦恼。
　　正是因为有这么多的优点，近几年世界保险业的电子商务发展迅速，美国、英国等保险业和IT业发达的国家，网络保险逐渐被人们接受。现在美国几乎所有的保险公司都已上网经营，一些险种网上交易额已占到30%－40%的市场份额。据美国著名的咨询公司安德森和美国寿险管理协会对全球213个寿险公司、资产管理师和互联网用户的最新调查，在未来5年的全球寿险新保单中，将有16%－19%通过互联网销售。美国独立保险人协会发布的《21世纪保险动向与预测报告》显示：今后10年内，在世界保险业务中，将有31%的商业险种交易和37%的个人险种交易通过互联网进行。
　　电子商务面临四大挑战
　　但是，在行业快速发展的过程中，仍然有多方面的问题在一定程度上制约了保险电子商务的发展，这些问题的解决需要一个长期的过程。
　　从技术层面分析，第一是网上支付系统不完善，这被视为网上保险发展的瓶颈。目前，在线保险交易中，客户必须在与所投保的保险公司签订了支付合作协议的指定银行建立账户，以便进行在线交易实时扣款。如果客户不具备上述条件，由于目前银行间资料交换不完善，尚不具备实时跨行转账交易能力，因此不能进行在线实时交易结算，网上交易条件的局限无疑限制了客户源。第二是网上安全认证问题可靠程度不高。在线保险交易过程涉及到保险标的风险状况等商业机密、人身隐私和有关支付方面诸如：银行账号、客户密码等敏感信息，一旦泄漏，后果不堪设想。然而，目前网上保险对客户身份的认证技术水平很低。这些问题阻碍了网上保险的顺畅运行。根据权威调查，被调查人群中66%最关心在网上投保后支付保费的转账安全性。可见客户对网上保险安全机制的关注。不过，CA认证，电子签名法的颁布等给网络保险提供了比较好的发展环境。
　　从消费认知的角度分析，保险是非渴求性质的商品，是看不见、摸不着，但又非常专业的产品。这就决定了网络保险只能提供给有主动购买意愿的消费者。如何让有主动购买意愿的消费者通过网络，最终下单呢？这需要电子商务平台具备先进的架构和设计，突出保险公司的产品服务和渠道支持功能。网站产品中心板块要为广大用户提供多种保险产品及其保险计划的详细说明，用鲜活的示例和清晰的数字、通俗易懂的产品描述拉近了保险与大众生活的距离。并可以让用户在网上进行咨询、投诉，以及在网站上查询自己的保单信息、直接购买保险产品。
　　从销售方式角度分析，实行网上销售的最好模式应当是经纪人网站。对于单个的保险公司网站来说，只能提供本公司的产品，客户要进行比较必须逐个访问各家公司网站。而经纪人网站则可提供多个商家的保险产品，站在客户的立场，帮助客户进行比较和选择。作为客户的代言人和消费顾问，为保险商家提供一个开放式的销售平台，建立保险大超市，降低保险公司营运成本，这是经纪人网站的一大优势。
　　从险种的角度分析，适合网上销售的险种应该是那些核保简单、手续简便的险种。譬如一些个人健康、意外险、家财险、车险、货运险以及小规模的个体工商户财产险和部分责任险等。有些风险需要搜集大量的资料分析或看账承保或进行实地考察的，如工程险、财产险等险种就不适宜网上销售。其次，寿险中有的需体检或提供身份证原件以确定能否承保、如何承保，而目前相关的电子网络系统如医院、户籍管理等尚未与保险公司的承保系统联网，所以这类保险也无法通过网络完成。理想的网络保险模式应该是从市场调研、咨询、谈判、签订保单、核保、签订保险合同到事故勘察、出险整个过程都通过网络来实现。现代的可视化技术虽然已经在很大程度上应用于电子商务交易中，但是由于可视化与互联网同时存在需要的条件很难一一满足，所以一份保单的整个寿命期哪怕有一个环节跟不上步伐，都容易给投机者创造逆向选择的机会。
　　应该说，从技术上实现电子商务并不是难题，而认识水平及接受能力的滞后，以及对这类新生事物的反应冷漠，是保险企业进入互联网络的最大障碍。保险电子商务的发展，依赖整个保险业界以及社会消费群体的思维方式和思维习惯的转变。(太平人寿保险有限公司宁波分公司楼荣)

　　中国保险报2007/07/17

返回目录
（本周责任编辑： 刘长石  签发人：贺军）

[image: image7.jpg]



北京安邦信息科技有限公司
地 址：北京丰台区南方庄1号安富大厦15层
邮 编：100079

电 话：（86-10） 96096712

传 真：（86-10） 67686760

Email：aic@anbound.com.cn

上海安邦投资咨询有限公司 

地 址：上海市静安区愚园路309号
紫安大厦0612－0616室
邮 编： 200040

电 话：（86-21） 62488666

Email：shanghai@anbound.com.cn 

深圳市安邦投资咨询有限公司
地 址：深圳市福田区红荔西路香蜜三村天健名苑B座11G

邮 编：518034

电 话：（86-755）82903343～45

Email：shenzhen@anbound.com.cn

成都兴邦咨询有限公司
地 址：成都市二环路南三段1号祥福苑E14B

邮 编：610041

电 话：（86-28）85562096

Email：xingbang@anbound.com.cn

主办单位


安邦集团研究总部


（010-67685651）





服务热线


010-96096712转600


010-67686760（Fax）





订阅热线


010-96096712转500





电子邮件


Industry_info@anbound.com.cn





网址


www.anbound.com.cn





地址


北京市丰台区


南方庄1号安富大厦15层





邮编


100079





总第323期 2007/07/16-2007/07/22








[image: image8.png]nnnnnnnnnnnnnnnnn

Insurance



