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从营销员的角度看

中国寿险市场开放

张翠珍　朱　农

　　中国人寿保险市场被行家称为世界上最后一块

处女地。据世界银行对中国保险市场潜力的预测,到

2000年, 中国保险收入的潜力在 2 000- 2 500亿元

之间, 其中绝大部分是依靠寿险的发展。为此, 外国

保险公司不断叩击中国的大门,以期尽快取得“入场

券”。到目前为止, 已有 94家外国保险公司设立了驻

华代表处 165家, 且已有近 10家公司获准开业, 中

国保险市场的开放势不可免。那么,中国保险市场的

开放度如何把握? 外国公司的开业将给中国市场带

来哪些影响? 外国公司在中国公众心目中的形象如

何? 为此, 我们于 1997年 6月末在北京和武汉两地

进行了一次“寿险营销问卷调查”, 共收回问卷 345

份。文中资料全部源于此次调查。根据这些资料, 我

们可以得出一些有价值的结论。

　　一、中国寿险市场潜力大,

开发困难, 竞争激烈
作为寿险市场的直接感受者, 寿险营销员对中

国寿险市场的发展前景深信不疑。9513%的被调查

者认为中国寿险发展潜力大,同时,他们也意识到市

场开发的难度。调查中, 8117%的人认为开发困难,

只有 1316%的人认为开发容易。的确, 用长远的眼

光看,中国寿险市场蕴藏着巨大的潜力,因为有持续

高速发展的国民经济作后盾, 有已启动的社会保障

制度改革作引导, 有逐步提高的国民保险意识作推

力。然而, 由于市场开发所需的客观条件的限制 (如

保险技术匮乏, 消费者保险意识不成熟等) , 中国寿

险的发展潜力还不可能在短期内变为现实。由此可

以看出,寿险营销员并没有盲目乐观,而是以冷静客

观的态度来分析其发展: 既看到寿险市场广阔的发

展前景, 又意识到发展中的障碍。

中国寿险市场自 80年代末告别独家垄断以来, 不

断有新的寿险公司成立。目前已有五家全国性中资公

司 (中保人寿、平安人寿、太平洋人寿、新华人寿和泰

康人寿保险公司) 和几家地方性的中外合资 (如上海的

中宏人寿) 或外商独资寿险公司 (如在上海和广州营业

的美国友邦) , 竞争格局正在形成之中。就北京地区而

言, 由于1996年两家新公司 (泰康人寿和新华人寿)的

成立, 使得北京市场的寿险保险人增至五家 (原有的三

家为中保人寿、平安人寿和太平洋人寿)。各公司招聘

的营销员不断增加, 目前已逾万人, 而现实的潜在客户

市场又是有限的, 所以业务员普遍感到竞争激烈, 业务

难做。因而, 当被问及“您认为目前寿险市场的竞争程

度如何”时, 绝大部分人 (占 9119% ) 认为竞争激烈

(其中 3711%的人认为非常激烈) , 只有极少数人没有

感受到竞争或者感到轻微的竞争 (见表 1)。值得注意

的是, 营销员的文化程度与其所感受的竞争程度之间

存在一定的相关关系。数据显示, 随着文化程度的提

高, 营销员所感受到的市场竞争程度在下降。此次调查

中, 具有中专和高中学历的人普遍认为市场竞争非常

激烈, 而具有大学专科或本科的人一般感到竞争激烈

或平和。

　　表 1　　寿险营销员感受的市场竞争 (% )

竞争激烈程度 营销员比重

非常激烈 　3711

激　　烈 　5418

平　　和 　　518

没有竞争 　　213

合　　计 　10010
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　　在已感到竞争日益加剧的情况下, 寿险营销员

对外国公司的进入会持何态度呢?

　　二、70%的营销员可以接受

外资公司进入中国市场
在营销员对待外资公司的态度中, 占第一位的

是对外资公司的进入没有强烈的感觉, 视作是一种

将要发生的客观现象, 占第二位的是表示欢迎外资

公司进入中国, 另有为数不少的人表示坚决反对其

在中国开业 (见表 2)。调查数据表明, 70%的寿险

营销员接受对寿险市场的开放, 他们已意识到外资

公司的“入关”是不可抗拒的潮流。调查结果还表明,

具有较高学历 (大学、专科及其以上) 的人普遍能积

极地对待外资公司的涌入, 而学历较低的人态度则

比较消极。在坚决反对市场开放的人中,绝大部分是

文化程度较低、年龄偏大、目前营销业绩不太好的

人。由此可以断言,营销员的素质的高低基本上决定

了其对外资公司的态度。

　　表 2　　寿险营销员对外资公司的态度 (% )

营销员比重

非常欢迎 　715

欢　　迎 　3110

一　　般 　2413

无 所 谓 　1310

反　　对 　2412

合　　计 10010

　　中国在此时打开寿险市场的大门可行吗? 在接

受调查的营销员中, 5011%的人认为中国保险业目

前还处在幼稚阶段,不宜大量引进外国公司,否则中

资公司有被冲垮的危险; 4913%的人认为外资公司

的开业可以促进寿险市场开发, 从而推动民族保险

业发展,因而主张目前适度引进。两种主张力量基本

均衡, 大家分析问题的角度不同, 而目的却是一致

的: 保护和促进我国民族保险业的发展。

确实, 中国保险业尤其是人寿保险还处在起步阶

段, 技术力量薄弱, 管理经营经验不足, 法律、税收制

度不健全 (有的甚至是空白)。若外资公司此时大量涌

入, 首先将在短期内可攫取巨额的利润, 更会严重冲击

还未成熟的民族寿险业。为此我国政府应执行逐步开

放的政策, 中国人民银行应严格控制每年在华开业的

外资公司数量, 并且优先选择历史悠久、经验丰富的公

司进入中国市场, 以期促进民族保险业的发展。

　三、寿险营销员认为外资公司

在中国市场可占 10～ 30%
市场开放是当今世界经济的趋势, 各国只在开

放程度上有差异。我们用市场结构来衡量保险市场

的开放程度。保险业的市场结构是指在一个保险市

场上当地保险公司与外来公司的数量构成, 用外来

公司的数目占保险市场上保险公司总数的比重来表

示。在一个保险市场上,外来保险公司的数目占保险

公司总额的比重越大, 在一定意义上该保险市场的

开放程度就越高, 反之则开放程度越低。那么, 中国

营销员可以接受的市场开放度有多大呢 (见表 3) ?

　 　表 3　　　　寿险市场开放程度 (% )

外资公司比重 营销员比重

0 　715
1～ 10 　2310
10～ 20 　2713
20～ 30 　2610
30～ 40 　712
40～ 50 　718
50以上 　112
合　　计 10010

　　从调查结果来看, 5313%的人认为外资公司可

以占到中国市场保险公司总数的 10～ 30%。可见,

寿险营销员设想的开放程度还是相当高的。但我们

也看到, 有 715%的人根本拒绝外资公司进入中国

市场。综合起来看,营销员虽然认同并接受市场的对

外开放, 但大多数人仍希望中资公司在数量上占绝

对优势, 体现了他们朴素的民族情感。实际上, 中外

保险公司的竞争绝不单纯在数量的多寡, 而在乎技

术力量、营销策略及市场灵敏度等软件。

保险市场的开放是有地区先后次序的, 7319%

的营销员认为上海应是先开放的城市, 其他的依次

为深圳、广州、北京、武汉及其他地区。这一顺序基

本与地区的经济开放程度和金融发达程度一致, 并

与目前保险市场的开放次序大致吻合。

　四、营销员期望寿险市场的开放

有利于寿险业和自身的发展
开放保险市场, 引入外国公司, 究竟是否

有利于我国保险业发展呢? 5313%的营销员认为现在

很难判断开放的后果, 2811%的人认为允许外资公司

在华营业利大于弊, 其余 1816%的人认为开放弊大于

利 (见表 4)。由此可见, 多数业务员对外资公司没有

充足的信心, 不知中国保险业将会面临什么样的局面。

优先进入中国市场的外国公司一般都具有雄厚

的实力和丰富的经验, 他们将对中国保险业产生哪

些影响呢? 大部分营销员预期外资公司的引入能促

进国内寿险产品的开发, 提高国内保险人的经营管

理水平。他们认为外资公司可以凭借其技术力量和

丰厚的市场经验, 开发适合中国消费者的寿险产品,
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从而带动整个市场产品的多样化。由于寿险营销在

中国还处在摸索阶段,各种管理制度不健全,所以业

务员希望外资公司能带来成熟的可行的管理方式和

方法, 使中国营销体制尽早步入正轨。另外, 营销员

认为市场的开放无疑会导致保险费率的降低和就业

机会的扩展。

　　表 4　外国公司对中国寿险市场的影响 (% )

营销员比重

促进国内寿险产品开发 6614

提高国内寿险公司的经营管理 6219

促进国内寿险技术的提高 5517
提高从业人员素质 3711
降低保险费率 2515
提供新的就业机会 1917
其　　他 　112

　　说明: 本问题的回答方式为多项选择,所以各项相加不

　 　　　等于 100%。

作为中国最早的一批寿险营销员, 他们熟悉营

销机制,拥有丰富的营销经验和一定的客户群,因此

他们必然是外资公司开业后的理想目标雇员。外资

公司的进入将会给营销员的工作带来不小的影响。

4117%的业务员认为会促进竞争, 有利于自身素质

的提高, 对长远发展有好处; 2919%的人认为外资公

司开业后,势必推出竞争力强的产品,增加新的营销

员, 从而使业务员之间的竞争越来越激烈,业务愈加

难做; 2710%的人认为外资公司的引入为自己提供

了学习先进经验的机会,有利于个人发展。由此可以

推断, 多数营销员认为引入外资公司能促进国内市

场的开发, 从而有益于个体的发展。

　　　五、营销员对外资公司

的评价普遍偏低
我们知道, 所有在华设立代表处的外国公司及

所有想在中国开业的公司都程度不同地投资于保险

教育 (如在有关高校设立奖教奖学基金、资助科研项

目、培养保险精算和高级管理人才等) , 为中国社会

保障制度改革出谋划策等。基于此,我们预期营销员

对外资公司的评价不会太低。然而, 结果截然相反。

4216%的营销员认为外资公司“醉翁之意不在酒”,

之所以在中国大量投资, 纯粹是看中中国寿险市场

的巨大潜力, 想赚中国人的钱; 只有 1212%的人了

解外资公司在保险教育、社会保险改革等方面的作

为, 认为其形象不错; 其他 4512%的人声明对外资

公司不了解。造成这种状况的原因一是由于外资公

司的投资和宣传定位远离营销员, 一是因为营销员

对外资公司并不关注。在问卷中,我们列出了日本东

京海上火灾保险株式会社、英国保诚、美国林肯国

民、美国友邦、英国塞奇威克等五家外国公司, 请受

调查者选出在中国已开业的公司。结果 7914%的人

选了友邦公司, 3212%的人选了日本东京海上公司,

115%的人选择塞奇威克公司, 其他 2家公司都有不

同的中选率 (见表 5)。实际上, 在列出的公司中只

有友邦、日本东京海上公司已开业。美国友邦由于是

第一家获准在华开业的外资公司,其知名度较高,其

他的公司则知者甚少。

　　表 5　　外资公司在营销员心目中的形象 (% )

营销员比重

纯粹想赚中国人的钱 　4216
投资教育, 形象良好 　 515

关心社会保险改革, 公益形象好 　617
不了解 　4512
合　计 10010

　　营销员对外资公司的不了解直接决定着其对外

资公司的选择。当被问到“若有外资公司在您所在地

开业, 您会不会去尝试”时, 只有 9%的人表示自己

会毫不犹豫地去, 他们大部分人具有较高的文化背

景, 突出的业绩以及一定的外语基础。3714%的人明

确表示坚决不去外资公司, 他们大部分人学历较低,

年龄偏大, 尤其以年龄大的女性居多。其他 5316%

的人表示看情况而定。营销员普遍认为外资公司“门

槛”较高, 管理又严格, 如果自己的条件不适合, 还

不如抱守中资公司。反之,我们会发现外资公司首先

吸引的必定是综合素质较高的优秀业务员。

中国寿险市场开放的大门已慢慢开启。多数营

销员已能客观理智地看待外资公司的进入, 他们能

够接受寿险市场较高的开放程度, 但对外资公司将

给中国寿险业及其自身带来的影响还不能把握。他

们期望中国人寿保险业在外来竞争压力的推动下能

获得长足发展。同时,他们也意识到要想在未来的寿

险营销市场上立足必须有充足的知识, 为此已有为

数不少的营销员开始储备竞争优势,如参加英语、金

融、保险、营销等专业的业余学习等。我们期望中国

寿险业和所有的寿险营销员在不远的明天能迅速成

长和成熟起来, 我们也期望那些已在华开业或即将

开业的外资公司真正为中国带来先进的技术和经

验, 从而促进中国寿险业的发展。

(作者单位: 外交学院　武汉大学经济学院)
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