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人民币就能迈入的内地保险代理领域，一家全球知名的跨国

保险集团开始高调进行招兵买马。 “苏黎世在中国市场的战

略：一是持续在新华人寿的投资；二是拓展去年5月在北京成

立的苏黎世保险公司北京分公司的财产险业务；三是要让内

地保险客户以最快的速度接触苏黎世专业保险中介服务。”

日前，苏黎世保险集团(香港)董事陈用先生在京接受记者采

访。 此前，苏黎世金融服务集团(以下简称苏黎世)宣布

以24.51%股权入股内地的百合保险经纪有限公司，并将其更

名苏黎世保险经纪(北京)有限公司；几乎在同时，这家经纪

公司全资成立的保险代理公司在9月20日获监管部门批准。而

以内地经营环境来说，保险代理公司相比保险经纪公司能更

快地投入运营，进行市场开拓。看来，苏黎世也深谙“抢抓

机遇”之道，希望利用代理公司快速进入市场拓展品牌，无

疑，这是个捷径。 据记者了解，苏黎世建立起经销代理销售

平台后，将面向市场走两条路线：一是电话行销，二是直销

。而对于保险代理公司直销团队招募，苏黎世不仅不想走直

接在同业“挖角”的捷径；还动用了其大中华区诸多资源对

内地输入业已成熟的培训系统及销售领袖，以培养苏黎世自

己的销售管理将才。负责人寿直销业务的陈用也因此频繁穿

梭于香港、北京，亲自督导这个被称为“阿尔卑斯登峰计划

”的招募工作。 “我们希望参与这个登峰计划的，是那些年

龄在30至35岁左右，具有本科以上教育背景，懂得主动沟通



，并没有保险销售经验的高素质人才。他们是中国的黄金一

代，有理想、有实力。”陈用非常开心地对记者说，目前，

招募开始进入面试阶段，比他想象的要顺利。在上百名的应

聘者中，其中很多人目前的收入甚至超过公司承诺的培训

期15000元的底薪。“他们更关注两年后，公司给他们多大的

发展空间。”陈用介绍，苏黎世认为自己培养的人才更能够

成功。因此，公司希望通过独特的培训系统，两年全套培训

方案的实施，培养30名销售管理人才，未来这些人可以代表

公司在不同区域发展队伍，并对销售人员进行管理。“希望

通过这种业务运作模式，推动内地保险代理销售的专业化顾

问服务。” 据中国保监会近日公布的“2007年三季度保险中

介市场发展报告”显示，截至2007年9月30日，全国保险代理

机构有1725家。三季度，保险代理公司实现代理保费收

入137.29亿元；同比增长42.27%，占全国总保费收入的2.58%

；从业务结构看，代理财产险的比例高于人身险。保险代理

公司实现财产险保费收入96.31亿元，实现人身险保费收入

为40.98亿元。虽然增长较快，但内地保险代理行业依旧没有

摆脱整体亏损局面，且市场集中度较低，社会的认同度不高

，品牌效应没有得到显现。 陈用分析认为，对内地老百姓，

人身险的需求高于财产保险。目前内地有四五十家寿险公司

各有自己不同的产品，而国内保险市场的营销体制，特别是

寿险产品销售大多实施保险公司产销一体，每个公司的营销

员代表自己的公司利益推销产品。从客户需求来说，他希望

寻找自己的利益平台，更愿根据自己风险保障需求购买适合

的保险，而不是跟着保险公司推销节奏跑。“大部分消费者

可能没有时间精力自己比较评估各家的产品。因此，如果能



有保险代理公司，站在客户利益上提供人身险专业化的顾问

式理财服务，客户应该是欢迎的。这正是苏黎世出手保险代

理领域的时机。” 在国际成熟的保险市场，保险专业中介的

地位非常重要，几乎保费的70%至80%以上都来自保险专业中

介。陈用说：“保险代理培训一般都存在关注销售技巧、产

品培训，不注重销售管理的问题。苏黎世经过多年的实践，

形成独特的培训体系。在香港，苏黎世经销代理渠道销售人

员产能比同业公司高出1倍。公司希望借鉴国际市场的保险经

验，把专业的服务带进来，并在内地客户中树立苏黎世品牌

形象。” 保险中介一只手拉着保险客户，另一只手也要握住

保险公司。对与保险公司合作，陈用说，首先苏黎世的理念

在中国的保险公司中非常受欢迎。我们与保险公司是合作，

不是竞争。他们也形成共识：与苏黎世的合作可以提升他们

公司专业销售能力。苏黎世关注的是不同地区新开业的保险

公司，它们对快速提升销售能力有需求，公司将通过考察这

些公司的产品、声誉，选择合作伙伴。目前苏黎世将首先在

北京、上海集中搭建经营平台，希望未来能够扩展到其他地

区。 “营销员多少不是最重要的，重要的是忠诚度。”陈用

说，经过调查发现，很多销售人员在两三年后常感到茫然，

不知道继续做下去未来会怎么样，因此就会离开公司。“这

时他们最需要的是优秀销售管理人才指导，并为他创造良好

的发展空间。苏黎世注重对销售管理人才持续地培训，这为

他们未来的发展提供了知识、能力的储备。所以说,好的培训

体系也可以提高员工的忠诚度。 “保险专业中介在欧洲发展

了300年得到不断完善；在美国也发展了150年。有人预测中

国只要20年就可以得到快速发展。”陈用相信保险专业代理



行业这几年将有非常好的发展机遇。“中国内地保险中介发

展历程应比其他国家要短。因为作为后发优势，可以少走一

些弯路。我们的模式在亚太区其他地方非常成功。因为无论

是监管机构，还是客户都需要这种示范性的创新平台。” 谈

到公司经营目标，陈用说：“目前我们一是希望能够找到好

的人才对其进行培训；二是希望树立起品牌形象，苏黎世要

做中国保险理财专业服务的第一品牌，带动中国理财专业化

的发展；三是从长远看，要通过销售平台带动中国地区利润

的增长。” 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。
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