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、东亚结盟中国人寿、花旗牵手中美大都会以后，相对沉寂

的渣打银行终于在8月13日揭开其银保业务的神秘面纱，正式

启动与信诚人寿的银保合作。至此，外资银行逐鹿中国银保

市场的格局已然形成。 银保“蛋糕”不容错失 在渣打与信诚

正式启动银保合作的新闻发布会上，渣打中国财富企划业务

部总经理黎美仪向大家展示了一份名为“中国中产阶级退休

养老计划”的调查报告。这是渣打银行委托复旦大学管理学

院在2006年9月至11月间展开的一个调查项目。从时间上不难

看出，此次渣打高调推出银保业务是做了比较长时间准备工

作的。正是这样一份报告让人们意识到，错失中国银保市场

的大蛋糕将令任何一家银行追悔莫及。 这个面向中国约1700

名年龄在24岁以上，年收入水平在6万元到50万元中产阶级的

调查结果显示，大部分中产阶级对中国目前的养老保险制度

缺乏了解，仅比较熟悉养老三大支柱中的社会基本养老保险

（另外两个是企业年金计划和个人储蓄性养老保险），而这

种不了解直接导致许多人选择“不作为”的方式应对养老。

但与此同时，他们对于退休后的养老需求却相对较高，接近

一半的受访者认为退休后的生活开支会高出退休后收入

的30%。那么，当累积的财富数量不足以弥补上述收入缺口

时，个人消费就会受到抑制，从而影响生活品质。 对此，超

过一半的受访者表示愿意建立专门的养老储蓄，70%的人愿

意进行养老投资。然而，由于中国现有养老保险尚处于初级



阶段，政策不明确且宣传不够，尽管许多人存在上述意愿，

已经付诸行动的人却少之又少。需求面前，商家看到的自然

是广阔的市场和有望不断做大的蛋糕，这也是为什么转制后

不到半年的时间里，四大外资法人银行纷纷出击银保市场的

原因。 外资银行锁定高端客户 蛋糕虽大，食客不少，关键要

看谁能抢到最合口的部分。无论发展哪一个领域，网点少都

是外资银行的致命弱点，银保业务也不例外。虽然转制以后

，各家外资银行都在以惊人的速度扩张，但与中资银行的星

罗棋布相比显然难以望其项背。对此，外资银行的管理者们

似乎并不以为然。 记得在四大外资银行首发人民币业务当天

，汇丰中国北京分行行长丁国良在接受记者采访时曾经这样

定义他们的业务拓展思路，那就是纵深发展提供给老客户的

服务，集中精力，有步骤地向现有客户推广更多业务。同样

，渣打银保业务的目标客户群体也基本上与优先理财和创智

理财一致，银保业务的功能被描述为“完善渣打银行的服务

版图”。正如渣打中国个人银行总裁叶杨诗明女士所说：“

银行保险代理业务的推出，对于渣打在中国市场的发展来说

意义非凡。它不仅完成了个人银行‘规划构建保障’服务框

架的整体实现，更将是推动我行中间业务发展的一个新的动

力。”这些都表明，外资银行已经将目标锁定高端客户，银

保产品被打包成为一揽子理财服务的子项目，产品推广化有

形为无形，有限的资源被用于开拓最有价值的客户。在这一

点上，外资银行相对于中资银行的优势已经十分明显。 中资

银行需迎头赶上 保监会最新统计数据显示，2006年银行、邮

政等保险兼业代理机构共实现保费收入1593.36亿元，同比增

长26.1%，代理业务给这些行业带来共计72.76亿元的手续费收



入进账，其中银行的收入超过五成。但是，中资银行从中间

业务获得的利润并不多，仅占全年总利润的15%；与之形成

鲜明对比的是，外资银行中间业务带来的利润占到整个银行

利润的30%至70%。 未来一段时间内，银保产品将是中外资

银行竞争中间业务的重要战场，如何利用自身网点和本土化

优势来迎头赶上，这是几乎所有中资银行都面临的挑战。显

然，单靠柜台代销保险产品已经无法在今天的竞争中取胜。

在这一点上，中资银行可借鉴外资银行的做法，将保险理念

内化到银行自身的财富管理业务推广之中，同时提高针对高

端客户的财富管理水平，避免利润流失。 100Test 下载频道开

通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


