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E5_B7_A8_E5_A4_B4_E7_c67_286519.htm 自保监会下发《关于

财产保险公司电话营销专用产品开发与管理的通知》之后，

记者近日从上海车险市场了解到，继平安财险的车险电话营

销条款出台后，人保财险也向市场吹响了电话营销车险的号

角。业内人士预计，财险两巨头开发的电话营销车险渠道的

问世，将使险商之间竞争更加激烈。 电话车险VS“限折令” 

● 平安电话车险除交强险外，其他险种在费率优惠最低7折

，还可降10%-15%，总计折扣为5.95折。 ● 2006年7月，保监

会“限折令”规定所有产险公司经营的车险产品最多只能打7

折。 电话直销：冲击“车险7折令” 本月，中国平安的国内

首个专用于电话销售的车险产品在宁波、北京、上海等29个

城市开卖。私家车车主可直接拨打电话，享受低于其他渠

道10%-15%的车险投保费率。从某种程度上说，昔日的车险7

折“限折令”就此被轻松突破。 与平安财险高调宣布在全

国29个城市开展电销车险业务不同的是，中国人保则先选择

在上海悄然推行电话营销车险渠道。昨日，记者从上海保监

局相关人士处获悉，保监局已经参加了对人保将推的电销渠

道进行了实地验收，尽管没有透露验收结果，人保财险公司

还是对此自信满满。 据悉，人保财险集团计划在全国十多个

分支机构所在城市进行推广电话营销车险的业务。虽然尚未

透露人保的模式与平安的有何异同，但一家财产险负责人称

，人保悄推电话营销，其实是紧跟平安的计划，电话营销对

车险业务价值有立竿见影的提升作用。 保监会财产保险监管



部主任郭左践也表示，价格优势将是电话营销产品最大的优

势。而在上海保险市场，人保在车险市场份额为32.05%，车

险保费收入约12.4亿元，比太保财险多出近一倍保费。而在市

场上，除平安和人保之外尚没有第三家推出电话营销车险业

务，这意味着占上海车险市场三分之一江山的人保财险一旦

推出电话销售，车险市场的竞争格局将演变为 “强者更强、

弱者更弱”。 中小险商：面临销售渠道困境 一家中型财产险

公司车险部负责人在接受记者采访时表示，虽然并不愿过多

评价平安和人保先后推出的电销车险业务，但他也承认，大

公司一旦成规模的拓展这个渠道，其价格低廉的旗号吸引更

多潜在消费者，更重要的是，电话营销具有降低成本的优势

，可以减少保险公司对传统销售渠道的依赖，增强渠道创新

实力，对于中小型保险公司占大头的车险业务是一个很大的

打击。 记者昨日致电市场占有率第二的太平洋财险公司，公

司负责人表示，该公司还没有开展电销车险业务的计划，而

来自天安财产险公司一位人士告诉记者，由于平安、人保等

大公司在市场上已经拥有比较高的占有率，同时像平安又利

用其不断完善建设的后援中心平台，操作这样的渠道并不困

难，而对于一些小公司来说，想要在短期内实现渠道开发，

显然有着极大的难度。 业内人士：价格战不能打服务折扣 尽

管电话营销车险业务已经展开，但这个渠道仍然有待市场的

检验。业内人士指出，很多车主在习惯了主动和保险公司打

交道的 “买方服务”，是不是能轻松接受这样一种“卖方服

务”，短期内也还无法判断。一位保险专家称，对于车主来

说，省钱自然是好事，但是能否得到正规的服务可能还是存

在广大投保人心中的一大疑问。 此外，一些市场人士也担忧



的认为，在大公司进行电话低价销售车险的冲击下，一些小

型财险公司或因生存压力而采取变相违规经营手段。 据悉，

表面上保监会的“七折令”束缚了车险定价的手脚，但财险

公司依然能曲线通过网站销售或者车险团购等手段变相降价

或抬高给代理商的手续费以获取车险市场份额。 电话直销或

成趋势 目前，业务员销售、4S店等中介渠道依旧是车险销售

的主渠道。据记者了解，电话车险在美国、英国、韩国等发

达国家已成主流，在英国，超过50%的车主选择通过电话投

保车险。业内资深人士表示，监管机构对车险创新的支持可

从中国首个电话车险专属产品的诞生窥豹一斑。 平安从04年

开始借鉴国外电话车险近二十年的发展经验，经过近三年的

发展，已经建立了覆盖全国大多数重点城市的成熟的销售、

核保、配送和服务平台。 保监会《关于规范财产保险公司电

话营销专用产品开发和管理的通知》对保险公司电话车险的

运营资质提出了很高的要求。保监会明确规定，保险公司开

发和销售电销专用产品必须具有合法的办公场所，配备专门

人员，有专用的电销服务号码，有专门的电销运营基础设施

，以及专项内控管理制度和管理流程。保险公司开发电销专

用产品应当由总公司报送保监会审批。 保监会也强调，要建

立电销人员管理制度，对电销人员实行统一管理。保险公司

应与电销人员签订正式劳动合同，并加强业务培训。应严格

管理电话呼出业务，严格管理呼出时间和服务方式，严防骚

扰事件发生。 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 


