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整合资源更方便客户 9月29日,经保监会批准,人保集团旗下人

保财险和人保健康可以开展相互代理保险业务。此前，中意

拿到财险牌照，阳光人寿获准筹建.中国人寿、中国平安、太

平洋保险和中保集团所属子公司之间相互代理保险业务都以

获准开展。这些迹象表明：眼下，各保险公司正忙于产、寿

险“合璧”，以便为内部资源整合，实行交叉销售打下了基

础。 集团化成交叉销售基础 据悉，中意财险是在人寿险公司

的基础上，进一步拓展财产险市场，意图完善集团化战略。

而阳光人寿则是阳光控股立足财产险业务，迈向寿险领域的

具体表现，以最终完成集团组建及上市工作。因为，建立保

险集团公司，拥有两家以上不同经营范围的子公司，是保险

交叉销售的基础。 那些已实现集团化经营的保险企业，如中

国人保、中国人寿、中国平安、太平洋保险等，也在积极探

寻其他金融领域的业务发展。据悉，涵盖证券、信托、银行

等金融领域的中国平安，已经将保险交叉销售延伸到旗下银

行，旗下的保险营销员可以“销售”深圳平安银行的信用卡

业务。另据保监会的统计,今年前8个月,人保寿险保费收入达

到19.43亿元,仅次于市场排名第十的中德安联人寿。 业内人士

表示，目前保险交叉销售可分为三种模式：早期同时建立产

、寿险公司的均衡型模式；先产险后寿险的产代寿模式；先

寿险后产险的寿代产模式。 整合资源方便客户 随着人们生活

水平的提高，买车、买房的家庭越来越普遍，满足这些家庭



全方位的保障需求，是成为一个合格营销员的基本条件。以

前，寿险代理人只能安守本分，为客户制定人身保障计划；

现在，当公司取得交叉销售资格后，这部分代理人就能够顺

理成章以自己的名义设计覆盖财产、人身安全的保障计划，

而不必再通过其他代理人。 客户也能从中享受便利。自己信

任的代理人可以提供全方位的保险服务，从投保到理赔，无

须再通过其他公司的客服人员。经营一家私营企业的郑先生

表示，保险代理人能够提供的服务越来越多，现在能代办家

庭、企业的全部保险，将来还能提供信用卡、个人信贷、抵

押贷款等其他金融服务，最终会成为我的理财顾问。 对企业

而言，交叉销售可以增强客户忠诚度。客户购买某家公司的

产品和服务越多，流失的可能性就越小。有关数据表明，购

买两种产品的客户的流失率是55%，而拥有4个或更多产品或

服务的流失率几乎是0。此外，公司或代理人开发新客户的成

本均非常高，而对现有客户进行交叉销售，也自然成为许多

公司增加投资回报的捷径。 寿险营销员占优势 上海保险同业

公会副秘书长裘星熙表示，目前，保险交叉销售的主体多为

寿险代理人。一方面，由于寿险代理人数量优势明显，另一

方面，相对于寿险产品，产险或其他金融产品较为简单。 据

了解，车险、家财险等产品保险条款相对简单，而银行信用

卡的普及，也给寿险代理人开展业务带来极大便利。相反，

同为保险产品，如今热销的投连险、万能险等新型寿险产品

，条款涉及保障和投资等多个方面，没有经过正确培训的代

理人销售时，很容易误导客户。而监管部门对寿险产品的营

销资格，也让产险业务员望而却步。 于是，大部分产险代理

人进行的交叉销售，局限在意外险、健康险业务；仅有极少



数产险代理人有幸能承接到小规模的团险业务。据悉，2006

年，中保集团产代寿的保费收入仅完成计划60%；而平安产

险交叉销售寿险产品为2.52亿元，占平安寿险总保费的比例可
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