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8_B5_84_E5_AF_BF_E9_c67_276135.htm 向长三角地区保险市

场拓展，成为合资寿险公司的重头戏之一。中宏保险高级副

总裁李汉雄在接受《每日经济新闻》专访时称，长三角生活

水平越来越高，对保险的需求越来越大。 据央行上海总部公

布的最新数据，东部地区的保费收入占全国保费收入的57.42

％，其中广东、江苏、北京保费收入规模分别为607.87亿元

、502.83亿元、411.53亿元，位居全国前三位。2006年，固定

资产投资和汽车消费的高增长拉动了财产险业务的快速发展

，东部地区财产险保费收入增速达24.19%，江苏、浙江、上

海等省市财产险保费突破百亿元大关。长三角地区保险市场

的增长潜力，使得外资保险公司纷纷看好，加快设点布局。

作为首批进入江苏省的中外合资寿险公司，中宏保险已在南

京、无锡和常州设立分支机构，前不久镇江市营销服务部获

准设立。 李汉雄表示，中宏保险的外资股东是宏利集团，在

亚洲已运作超过100多年。宏利十分了解中国市场，当年先在

中国发展，才进入美国市场的。在亚洲卖保险，与欧美市场

需求不同，宏利更了解两者间的市场差异。目前，在亚洲市

场高覆盖率的保险公司不会超过3家，宏利是其中之一。他说

，中宏产品的推出速度可能不是最快，但吸收了宏利在亚洲

发展的丰富经验，更符合客户需求，在内控上也做的比较好

。 值得注意的是，中宏保险在长三角的市场拓展并没有依赖

于银行渠道。李汉雄称，中宏保险至今尚未涉足银保业务。

虽然银保业务对保费增长的贡献很大，但对保险公司的帮助



有限。“对于客户而言，在柜台购买保险产品缺乏一个过程

，来帮助客户深入了解产品的特性以及全面衡量保障需求。

”他指出。 不过，李汉雄认为，合资寿险公司拓展长三角市

场的同时，人才培养非常关键。中宏在常州、镇江等城市招

募的营销员，在培训方面进一步加强，比上海的培训要多。

在培训时间上，若是一项培训在时间在沪需要3小时，而在常

州就要6小时。新设点城市的营销团队都是新人，没有可以帮

带的成熟员工，如果营销人员在工作中表现不够好，还要继

续接受培训。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载
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