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之初，作为寿险行业中最丰厚的一块蛋糕，团险业务一直为

外资公司所觊觎。当团险领域全面开放后，中外资保险公司

都明显加快了进军团险的步伐。截至2007年7月，北京市场开

展团险业务的外资公司就已达12家，群雄角力，谁能把握先

机占得一席之地？为企业提供差异化的保险服务渐成保险商

们角逐市场竞争的利器。 2007年5月，恒安标准人寿北京分公

司与某知名跨国IT企业成功签下一笔80万元保费的团单，使

其成为企业800名员工的团体保险供应商，为他们提供人身险

和医疗险保障。该险种不但涵盖了意外，疾病等综合保障，

并且针对不同职级的员工特制不同保险方案，可谓量身定做

。而就是凭借为客户提供“点菜”式服务，该公司成立仅1年

，团险保费就成功跻身外资公司排名前5位；其中，短险人均

保费更是排至前3甲。截至目前，恒安标准已经成功为阿尔卡

特-朗讯、汉高乐泰(中国)有限公司、中国远东国际贸易总公

司、青岛海尔空调器有限总公司、北京歌华有线电视网络股

份有限公司等知名企业提供了团体保障计划。如此迅速的市

场占有能力，也让业界刮目相看。 “如同饭店吃饭，‘套餐

’看似优惠，但并不拥有自由选择的权利。与其他保险公司

采用的“套餐式”服务不同，恒安标准客户提供‘点菜’式

服务。”恒安标准人寿北京分公司副总经理赵强接受记者采

访时介绍，这就意味着客户可以根据自己的要求选择产品和

服务，而且优惠依然。“没有人比客户更了解自己的企业，



要将选择的主动权交到客户手中。”赵强认为，这是该公司

团险产品的核心竞争优势。 在保险公司三大传统销售渠道个

险、银保、团险中，对团险直销人员的要求比较高，因为面

对各种类型企业的高管，服务的专业、高效往往是成功的重

要因素。很多资格老一点的公司伴随着市场的不断拓展，业

已形成了庞大的直销队伍，其团险条款可能厚达十几本。作

为一家刚立足未稳的新公司，如何在这个市场打拼？ “其实

，团险真正做下来，常用条款就那么十来条。恒安标准人寿

的团险条款可能是最少的，但产品的责任我们都具备。投保

人可以根据自身需要选择其中的几项或全部，每项保险责任

的额度也可任意选取。同时，客户还可以灵活地选择保险期

限。”赵强强调，在产品选择上，恒安标准只承保短期的保

障性产品。公司根据客户的这些需求组合成产品，并派经过

培训的专业人士，专注企业，分别担任福利保障计划的执行

经理、计划经理和电子商务经理，提供该计划执行中的贴身

服务。” 服务目前也是企业选择保险服务商的重要标准。一

般来说，保险服务的提供目前是通过人员的直接服务和系统

及网络的服务。由于大多数公司目前IT后援系统达不到实时

服务的要求，人员服务占比要大一些。“恒安标准北分大部

分采用网络系统服务，目前公司业务量增加了5倍，但客服人

数却没有增加。”赵强说。公司拥有先进的团体保险网上查

询系统。通过网络连接，客户可轻松、快捷地实现包括查询

、理赔、资料变更等各种服务。客户将不需要投入额外人力

，就可以解决员工医疗费用支出和管理成本越来越高的棘手

问题。 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 


