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无限的一年，借助投连之力，联泰大都会、招商信诺、中美

大都会等保险公司保费增长平步青云，截至2007年8月的保费

统计，他们在保险公司中的座次比去年同期上升了十几位。 

联泰大都会人寿首席执行官贝克俊向记者透露，今年4月上市

的一款由花旗银行代理销售的投连险产品财富精选计划B款实

现保费收入10亿元。而9月刚推出新款投连的平安，当月保费

收入达64.42亿元，较2006年同期大涨27.51％，创2007年单月

保费同比增长最高记录。而此时太保的投连账户业已获批，

产品名称已经确定，各方摩拳擦掌，准备以此创造2007年收

市大吉。 面对同样的市场机遇，同样推出投连险产品，经过

大半年的市场检验，各家公司之间还是显现出极大的差距。

虽然在业内人士眼中，保费也许不能说明全部问题，但是其

背后所反映的保险公司在产品设计、客户定位、后续服务上

的差异，还是影响了投保人最终把钱交给哪家公司。 市场机

遇与准确定位创佳绩 资本市场的火爆表现可能是所有人对近

一年来各家保险公司热卖投连险的第一大解释。这一点毋庸

置疑。试想，如果A股市场还处于一千点的低位，还会有这

么多保险公司愿意冒天下之大不韪推出投连险产品吗。 去年

十二月时，中德安联推出了投连险产品，该公司相关人士告

诉理财周报记者，当时就是瞄准了A股市场的上升态势，才

将投连险产品引入中国市场。 投连险瞄准的就是有钱却没有

时间、精力、专业投资能力的成功人士。 一旦符合上述的几



个特点，这些资产雄厚的客户带来的保费收入必然颇为可观

。这也就不难理解为何市场上频频出险投连险百万保单，也

就不难理解为什么各大保险公司都争相与外资行联手推出银

保渠道投连险了。 联泰大都会就是成功操作的“典范”之一

。“花旗银行是一个非常好的合作伙伴，拥有专业的团队，

这对于我们保险销售有很大帮助。” 信诚人寿的相关人士也

告诉记者，保险公司与外资行的联手有诸多好处，第一就是

充分挖掘银行既有高端客户；其次，外资行代理的保险公司

少，不会造成产品和代理佣金的恶性竞争；第三，相比于内

资行，外资行的信誉度更高一些，客户信任度也就随之增高

。 产品种类少、利率倒逼 把保费挤向投连在推出投连险之前

，分红险和万能险是市场上最主要的投资型险种。在长年大

熊市和低银行利率的年头里，这两个产品也曾经在市场上叱

咤风云，风头不亚于现在的投连险。 但如今风水轮流转，沪

深股市持续上涨了近一年时间，而央行多次调息后，已经使

得寿险预定利率出现了严重的倒挂现象。双重打击下，分红

险和万能险的盈利能力受到极大质疑，逐渐失宠也是情理之

中。信诚人寿相关人士认为，投连险卖得好的另一个主要原

因就是中国保险市场上产品种类相对匮乏，消费者可以选择

的产品非常有限，当万能和分红的收益不能跟上市场脚步的

时候，人们就把目光转向了投连险。 既然市场对其冷淡，那

么嗅觉灵敏的保险公司和代理人都不会放过这个机会。信诚

相关人士进一步告诉理财周报记者：“客户现在对于传统寿

险失去了兴趣，为了迎合客户需求，也是为了提升个人业绩

，所以无论是保险公司代理人，还是银保渠道销售人员都会

主推投连险。这种不遗余力的推销，对于投连险热卖也起到



很大作用。” 他还补充：“从各大公司的销售结构来看，投

连险主要冲击的还是传统寿险产品和具有投资功能的产品，

对于意外险和健康险产品没有构成影响。市场都在拭目以待

，就等着保监会修改预定利率，如果对寿险预定利率进行调

整，那么有可能缓解目前传统寿险的困境。” 避免误导 各出

高招 投连险的主要销售途径就是银行和代理人两个渠道，对

于渠道的选择各家保险公司都有自己的说法。 银行是投连险

市场上最主要的销售渠道，无论是合资的中德安联、联泰大

都会、瑞泰人寿，还是中资的生命人寿，无一例外地选择了

银保这一渠道。 对此，多家公司的理由更是惊人地相似，除

了考虑到银行渠道、网点的优势以外，大家都搬出了5年前的

投连风波说事，“不选择代理人销售渠道的主要原因是吸取

教训，避免重蹈代理人误导的覆辙。”而此次再战投连的平

安也选择了银行渠道。 不过从前段时间的反应来看，银行销

售人员对于投连险的误读，最终导致消费者将投连险当做基

金的案例比比皆是。 因此，同时选择在代理人渠道销售投连

险的公司也不在少数，例如友邦、太平、信诚等，太平的投

连险产品还选择了团险渠道。用他们的话来说，选择代理人

渠道也是为了控制风险，将误导的可能性降到最低。“我们

要求必须具有6个月以上销售经验，并通过投连专项严格考试

的正式职级以上代理人才有资格参与投连产品的销售。”太

平人寿相关人士告诉记者。 银保渠道重投资 代理人渠道重保

障 “虽然我们在两个渠道销售的产品一样，但是在结构上还

是有一定区别。” 信诚人寿相关人士这样告诉理财周报记者

，“银保渠道销售的投连险规格统一，便于销售人员操作，

而且更注重投资功能；而通过代理人渠道销售的产品更注重



保障功能，代理人可以根据客户需求对保险的保费、保额进

行调整，灵活地满足客户需求。” 工商银行一位理财产品销

售人员王小姐告诉理财周报记者：“到银行购买理财产品的

客户往往看重产品的收益能力，我们要想吸引客户，也必须

从收益率方面入手，所以投资功能越强，收益越多，消费者

就越喜欢。” 除了迎合大众需求，两个渠道对保险公司经营

也有不同影响。 一位保险资深营销负责人告诉理财周报记者

：“两种销售渠道的代理人看重的保费不同，银保渠道更看

重首期保费，所以银保销售的投连险多为趸缴型产品，甚至

有时候是期缴当作趸缴卖。但是对于保险公司的代理人而言

，最重要的续期保费，因为这部分保费的佣金更高。所以市

场上那些保费收入激增的公司，大多采用银保渠道销售投连

，保费收入中以银保趸缴投连居多。” 依靠趸缴保费短期拉

升公司业绩在业内其实并非什么秘密，但是各家公司对自己

公司期缴保费和趸缴保费收入比例却讳莫如深，将其称为“

商业秘密”。 保费收入衡量一个保险公司江湖地位而言是最

硬的指标，既然如此，难道那些使用代理人渠道采取分期收

取保费的企业不谙此中深意么？ 事实恰恰相反。 “对于保险

公司而言，续期保费更加重要，因为它保证了公司长期盈利

。”一位业内人士告诉记者，“去年12月，一家中资保险公

司收入5亿元保费，这种短时间拉升业绩的方法很简单，只是

有些公司不屑于做罢了。公司到了一定规模之后，看重的是

可持续发展。” 而太平选择代理人渠道还有另外一个理由，

就是代理人渠道拓展的客户忠诚度更高。随着保险深度和密

度不断拓展，市场相对饱和后，保险公司开拓客户将主要来

源于客户加保以及转介绍，这也是持续发展中的重要一环。 



产品设计的新奇较量 当投连险之战进入白热化状态后，除了

收益率，还有什么因素会吸引到消费者呢？ 此时保险公司在

产品设计上开始注重细分市场的需求。从保费收取来看，信

诚人寿采取的是自然费率而非传统寿险产品的均衡费率，也

就是说年纪越小，投连险需扣除的风险保费越少。“这样设

计是为了让投资人在年轻时可以有更多的钱进入投资账户，

满足他们投资需求；随着年龄增大风险增加，自动有更多钱

进入保险账户。” 在市场上大多数产品还是以意外、身故为

给付标的时，一些公司已开始在保障功能上寻求突破。联泰

大都会新推的“少儿成长先锋保证计划”就针对少儿成长及

教育保障需求，如果客户有需求，还可以选择意外补贴住院

健康险。 而中意人寿前不久推出的“年年创意理财”的一大

特点就是附加重大疾病保险，对于6种核心重大疾病实行双倍

赔付。同时投保人还可根据需要附加专项女性疾病保险、儿

童重大疾病保险、附加意外保障、儿童意外保障、意外医疗

保险及儿童意外医药补偿医疗保险。 除了在保障上做文章，

有的公司则把注意力放在投连险账户上。生命人寿拟新推出

全球精选账户，精选股票账户最高可有70％配置于QDII基金

。 另一个出现在联泰大都会和中意新上市产品中的亮点就是

“月缴”模式，这种方式很容易让人联想到基金“定投”模

式。对此，贝克俊的解释是：“月缴方式一直存在，所以谈

不上什么模仿或是竞争。投连险采用月缴方式，可以帮助投

资人规避一定风险。” 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 


