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E8_BF_9E_E9_99_A9_E9_c67_467667.htm 对于众多中国寿险市

场的外资后来者而言，友邦一直是一个标杆。 先行数年的潜

心经营让这家美国寿险公司，早在其他巨头入华之前赚够了

本钱。于是，尽管合资寿险蜂拥入华已近十载，超越友邦，

对于多数公司而言还是难以企及的梦想。 然而，如今火爆股

指下的银保投连险热卖，却给后来者一个机会。2007年7月

、8月，大都会集团和信诺集团同样来自美国的两间寿险公司

接连通过其合资公司中美大都会、联泰大都会和招商信诺，

在中国市场上超越友邦。 此外，更多的外资公司也在这本并

非寿险销售好光景的年中时期，凭借投连利器录得巨额保费

，环比增长远超行业平均水平。 黑马招商信诺 2007年8月，

上证指数一路高歌的超越5000点关口，全月涨幅高达16.73％

。面对如此资产增值诱惑，传统的万能、分红等固定收益类

投资型寿险产品显然难有竞争力。 外资公司在这场产品调整

中显然略快一筹。截至8月末，已有至少14家外资公司在合作

银行的柜台摆上了投连产品，效果立竿见影。 7月，借助同

一款投连产品“财富精选”，在上海、北京两地双双发力的

同门兄弟联泰大都会与中美大都会，也以两者之和近8亿元的

单月保费，超出传统外资一哥友邦达28.56％。 风水轮流转

，8月，招商信诺录得保费收入78182.97万元，环比大涨351.88

％。月度保费排名也从第20名急升至第8名，再度超越友邦

（76541.86万元）成为新科外资老大。同月，其后的中德安联

、中英人寿、瑞泰人寿、光大永明、金盛人寿、海康人寿、



恒安标准、首创安泰等公司，也齐齐在8月中创下今年保费最

高点，环比保费增速皆在60％以上。 相比之下，继续销售传

统产品的中资公司依旧显出颓势，中国人寿、平安人寿、太

保寿险三大巨头的保费环比增长分别只有8.15％、17.99％

和16.61％，均低于21.74％的行业平均水平。 事实上，面对持

续的股市分流压力，亦有不少中资公司相时而动，急急将投

连新品送上火线。如已在7月初推出“赢家理财”的泰康人寿

和6月推出“财富投连”的太平人寿，两间公司在8月的环比

增长均超过行业中值。而于今年更早时间推出“富泰赢家”

投连产品的生命人寿，更凭借其优异的投资账户表现，在8月

录得当年最高的56351.48万元保费，与上述外资公司分享井喷

。 显然，投连险已成为下半年寿险公司座次此消彼长的分水

岭。 “娘家人”的提携 “干得好不如嫁得好。” 如此坊间俚

语在当前的寿险界终成共识。由于目前决定座次的投连险几

乎全部来自银行保险渠道，如何在银保互动中最大限度的调

集银行合作伙伴的积极性成为保险职业经理人人日夜冥思的

问题。 8月，黑马招商信诺的出现几乎让所有看官错愕。今

年前7个月，其单月保费均在2亿元平台上下波动。但月末结

账，该公司当月的保费收入竟近8亿。 招商信诺主打的投连

产品是“吉祥宝”，同业相比之下其产品竞争力并不突出。

旧版投连险“101”大限之前，这款产品尽管不收取买卖差价

，但其依然沿用的高达8％的初始费用，远远超过其他同业水

平。相对的优势只在于更多的6个账户可供选择。 而在投资

表现方面，按国内专业理财杂志《理财观察》的排名，其“

步步为营”产品于5月11日至8月24日间，进取型账户在14个

同类型账户中的表现仅处于中游水平（2星）。此类帐户往往



是牛市中最考验公司投资水平的一类。 产品性征平平，销量

为何如此井喷？ 究其缘由，招商信诺的一飞冲天，很大程度

上来自“娘家人”的提携。按记者掌握的资料，同门的招商

银行是招商信诺投连产品的主要分销渠道。 据招行广州分行

一位负责人表示，按两者之间的“总对总”排他协议，以往

采取“一对多”网点合作模式的招商银行，在招商信诺获得

经营资格的地域，不再销售其他寿险公司的投连产品。 “招

商系的名称纽带，使招商信诺的展业水到渠成。”某外资寿

险公司银保负责人表示，招商银行在招商信诺获得营业资格

的中国东部沿海发达区域有着相对其他中资银行较为高端的

客户群，这部分人群在发觉股指高处不胜寒的时候，很容易

会在自己信任的银行网点中将存款转化到具有类似名称的招

商信诺账户。此外，之前招商信诺通过电话销售渠道推广意

外险产品的那部分信用卡持卡客户，此时也被二次开发了。 

“这与之前的中美大都会多有类似之处。”该负责人表示。

后者曾于7月间在花旗银行渠道创下20天销售3.3亿的销售记录

。而其紧密合作的达成，也在很大程度上来自大都会与花旗

之间分分合合的一段旧情。“但相对而言，尽管客户不如花

旗那样资产规模大，但招行客户群却要大很多。” 这意味着

，招商信诺的银保投连险销售可能获得更强的可持续性。按

中美大都会业绩，其银保投连推出当月的2007年7月保费一度

高达42074.76亿之后，次月便出现近四成滑落。而招商信诺的

业绩则显稳定。以其总部所在地的深圳为例，2007年其市场

份额一直与当地外资老大友邦不相上下，其中8月的11054.6万

元保费收入更使其当年保费份额超过友邦逾一成。 100Test 下

载频道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问
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