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[行业要闻]
★江西保监局构建五种长效机制做好保险纠纷调处
近年来江西保监局积极构建五种长效机制，做好保险纠纷调处工作。一是建立投诉处理机制，推动投诉与纠纷调处相结合。畅通保险投诉渠道、建立快速处理机制、开展各种接访活动。二是建立行业专门调处机制，推动行业自律与纠纷调处相结合。组建保险合同纠纷调解委员会、加强调解委员会内部建设、积极对外宣传。三是建立对公司调解的监督机制，推动监管与调处相结合。监督保险机构开展排查工作、监督保险机构纠纷调解效果、将纠纷调解与监管措施挂钩。四是建立与司法部门的衔接，全面推动建立诉调对接机制。加强与各地市法院、司法局的沟通、加强纠纷案件的调解。五是建立与仲裁部门的联通机制，推动行业调解与仲裁结合。组建江西保险仲裁分会、在保险行业推广仲裁制度。通过建立“五种机制”，实施“五个结合”，监管部门调解手段更丰富，行业协会调处作用不断显现，司法环境得到优化，行业形象得到有效提升。
★中国保监会2015年8月7日批复，同意农银人寿江西分公司开业，营业地址为“江西省南昌市西湖区力结路12号滨江一号写字楼第31层”。
★中国保监会2015年8月18日批复，同意永安产险江西分公司开业，营业地址为“江西省南昌市红谷滩新区红谷中大道1326号江报传媒大厦8楼B区”。

★江西保监局2015年9月6日批复，批准阳光产险宁都支公司地址变更为“赣州市宁都县梅江镇三环路126号”。

★江西保监局2015年9月6日批复，批准太平洋人寿龙南营销服务部地址变更为“赣州市龙南县金水大道261号”。
★江西保监局2015年9月6日批复，批准富德生命人寿信丰支公司地址变更为“赣州市信丰县嘉定镇圣塔东路2号（阳明苑）”。
★江西保监局2015年9月15日批复，批准华安产险兴国县营销服务部地址变更为“赣州市兴国县工业园区新区大圣寺后侧5#楼2层”。
[保险运行]

★赣州保险业市场分析

一、全市总保费收入与赔付情况

赣州市8月份单月总保费收入为50820.68万元，单月同比增长28.73%；产险保费收入为17894.12万元，占全市保费总收入35.21% ，同比增长9.02%；寿险保费收入为32926.56万元，占全市保费总收入64.79%，同比增长42.76%。
全市累保费收入为558294.76万元，同比增长25.93%；其中产险保费收入为165865.38万元，同比增长14.19%；寿险保费收入为392426.38万元，同比增长31.64%。总赔付金额为130908.73万元，产险赔付金额为76823.48万元，寿险给付金额54085.25万元。
二、全市产险保费收入与赔付情况

产险保费收入情况

八月份全市产险总保费收入为17894.12万元，其中机动车辆险为15125.71万元，占产险保费的84.53%；企财险保费收入为479.25万元，占产险保费的2.68%；家财险保费收入为88.13万元，占产险保费的0.49%；责任险保费收入为1374.78万元，占产险保费的7.68%；工程险保费收入为14.97万元，占产险保费的0.08%；信用保证保险保费收入为45.13万元，占产险保费的0.25%；货运险保费收入为29.58万元，占产险保费的0.16%；人意险保费收入为381.64万元，占产险保费的2.13%；农业险保费收入为340.59万元，占产险保费的1.90%；健康险及其他险保费收入为14.34万元，占产险保费的0.08%。（详见图一）
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图一：2015年8月赣州产险保费收入市场份额图（单位:万元，占有率）
  三、全市寿险保费收入与赔付情况

（一）寿险保费收入情况

八月份全市寿险总保费收入为32926.56万元，其中个险新单为5352.90万元，占寿险保费的16.26%，同比减少9.60%；续期保费为15984.29万元，占寿险保费的48.55%，银邮代理为10411.05万元，占寿险保费的31.62%，同比增加141.46%；团险为1178.32万元，占寿险保费的3.58%，同比增加17.15%。（详见图二）
	单 位
	个 险
	续期保费
	银邮代理
	团 险
	保费收入

	中国人寿
	818.14
	8134.00
	378.46
	230.00
	9560.60

	太平洋人寿
	1247.01
	2376.94
	0.07
	272.73
	3896.75

	平安人寿
	754.60
	1076.00
	2.40
	80.00
	1913.00

	新华人寿
	320.13
	980.72
	651.00
	23.67
	1975.52

	泰康人寿
	248.00
	623.00
	31.00
	59.04
	961.04

	太平人寿
	932.92
	1259.15
	37.38
	0
	2229.45

	民生人寿
	43.35
	12.00
	0
	0
	55.35

	合众人寿
	125.41
	147.38
	5.85
	0
	278.64

	人民人寿
	321.64
	375.56
	182.09
	31.95
	911.24

	阳光人寿
	195.74
	435.00
	0
	3.0
	633.74

	富德生命
	150.69
	471.94
	8432.40
	4.45
	9059.48

	华泰人寿
	117.14
	20.30
	0
	0.86
	138.30

	信泰人寿
	28.13
	39.11
	640.40
	12.62
	720.26

	人保健康
	50.00
	33.19
	50.00
	460.00
	593.19

	小 计
	5352.90
	15984.29
	1411.05
	1178.32
	32926.56



[image: image2.emf]信泰人寿,

720.26, 2.19%

华泰人寿,

138.3, 0.42%

人保健康,

593.19, 1.80%

富德生命,

9059.48

27.51%

阳光人寿,

633.74,1.92%

人民人寿,

911.24, 2.77%

太平人寿,

2229.45,

6.77%

合众人寿,

278.64, 0.85%

民生人寿,

55.35, 0.17%

新华人寿,

1975.52,

6.00%

泰康人寿,

961.04, 2.92%

平安人寿,

1913, 5.81%

太保寿险,

3896.75,

11.83%

中国人寿,

9560.6,

29.04%

图二：2015年8月赣州寿险保费收入市场份额图（单位:万元，占有率）
（二）寿险赔付情况

八月份全市寿险给付总金额为3851.23万元，其中中国人寿赔付金额为3304.99万元；太平洋人寿给付金额为140.87万元；平安人寿给付金额为13.29万元；新华人寿给付金额为98.60万元；泰康人寿给付金额为75.91万元;太平人寿给付金额为16.27万元；民生人寿给付金额为6.39万元；合众人寿给付金额为11.14万元；人保寿险给付金额为56.52万元；富德生命人寿给付金额为7.88万元；阳光人寿给付金额为25.54万元；华泰人寿给付金额为4.76万元；人保健康给付金额为89.07万元。
[行协动态]

---配合江西保监局赣州监管分局筹备组开展筹备工作。

---印发寿险专业委员会会议纪要以及《赣州市保险销售从业人员流动自律公约（试行）》。
---列席赣州市政府第29次市长办公会，审议《加快推进政策性商品林业保险工作实实方案》。
---配合江西保监局稽查处对大地产险的检查。
---转发《中国保监会关于保险中介从业人员管理有关问题的通知》，要求各会员公司认真遵照执行。

---配合市打击和处置非法集资领导小组开展2015年非法集资问题专项整治工作。
---组织召开赣州市产险峰会。

---组织召开赣州市寿险峰会。

---参加市卫计委牵头召开的落实医疗责任保险工作专题会议。
---配合市委宣传部关于做好纪念中国人民抗日战争暨世界反法西斯战争胜利70周年主题公益宣传活动。
---与市卫计委、司法局一同前往南昌医疗纠纷调解中心学习医疗责任保险开办情况。
---转发江西保监局《关于2015年上半年全省保险行业同业监督评议结果的通报》。

---协助市金融工作局汇总保险业参加精准扶贫攻坚战情况。

---共同撰写与市卫计委、司法局南昌考查医疗责任保险报告。

---汇总赣州保险业发展情况，提出“十三五”发展建议。
---动员各会员公司参加2015年赣州金融博览会。
---收集赣州各会员公司2015年七月份经营数据，分析数据反映公司经营状况和市场竞争状况，分别编辑市场数据和车险经营报表。编辑《赣州保险信息》2015年第八期。
[险峰论坛]
★对产品缺乏认同， 心理障碍如何突破？
在新人从业之初，经常会面临为难、抵触主动营销，或者不认同所销售的产品这样的困境。如何引导和鼓励新人认同营销工作，认同销售的产品，是帮助新人巩固销售意愿和从业决心的又一项重要课题。

在讨论之前，我们先要明确一个客观事实：保险产品没有好与不好，只有合不合适。在销售中，要根据客户潜在需求和产品特性挖掘销售契机，但不能通过夸大、误导、欺骗手段实现销售的目的，要帮助新人树立坚定的诚信底线。

客户是否购买保险产品，往往取决于两方面主要原因：一是这个产品是否符合客户的需求，二是你的销售是否引发了客户的需求。

在准备阶段以及与客户的沟通过程中，要明确思路和导向，通过要点提纲指导沟通过程：客观认识产品；坚守职业道德约束；以专业取得信任，实现销售。

客观认识产品

我们不能说某款寿险产品特别好，比其他产品都好，也不能说某款寿险产品特别差，比其他产品都差，这两种极端观念都是不客观的。寿险市场是受到国家监管的规范市场，任何一款人寿保险产品上市销售，都必须要经过产品设计、精算、申报、监管审批等严格的环节，在统一科学的数据基础、精算规则和监管审核下，获得批准后才能上市销售。

一份保险合同是否适合，需要从二个方面来认知：
一是产品是否符合客户需求。不同的人寿保险产品，具备不同的功能和权益，可能涉及到生命保障、意外补偿、疾病补偿、补充养老，也可能重点体现保值收益。我们不能要求终身寿险产品提供医疗费用补偿，也不能要求养老年金产品提供高额重大疾病赔付。推荐和选择保险产品，要从实际需求出发，选择真正适合的产品。

二是保费是否符合客户承受能力。在保费厘定过程中，不能单纯根据客户意愿或者销售人员的考核压力来引导客户签订尽可能高额的缴费保单，而要帮助客户根据收入水平合理确定缴费金额。通常说来，个人保费支出的科学比例为个人年收入的15%左右，而家庭保费支出的科学比例为家庭年收入的10-20%。这样既不影响正常开支，又能获得必要的保险保障。

没有不好的产品，只有不适合的产品。客观认识产品，了解产品的功能，从客户需求出发选择产品和缴费水平，才能让保险产品的效益得到最大化的释放。

坚守职业道德约束

寿险营销过程中，客户往往对自身需求缺乏客观认识，受专业能力所限也很难全面了解产品特性，这就要求销售人员严格坚守职业道德约束，根据客户需求如实推荐产品。

要坚守“守法遵规、诚实信用、专业胜任、客户至上、勤勉尽责、公平竞争、保守秘密”的道德理念，应当时刻做到：

以《保险法》为行为准则，遵守有关法律和行政法规，服从保险监管部门的监督与管理，遵守行业自律组织的规则，遵守服务公司的管理规定。

主动明示个人的从业资质、服务公司，客观、全面地向客户介绍有关保险产品与服务的信息，并将与投保有关的客户信息如实告知所属机构，不误导客户。向客户推荐的保险产品应符合客户的需求，不强迫或诱骗客户购买保险产品。当客户拟购买的保险产品不适合客户需要时，主动提示并给予合适的建议，展现个人“诚实信用”的品质。

加强业务学习，不断提高业务知识和技能，为客户全面分析保险需求，推荐适合客户的产品方案，厘定适合客户承受能力的缴费水平，确保自身不断适应市场和客户的各方面要求。为客户提供热情、周到和优质的专业服务，严格规范自身业务行为，不影响客户的正常生活和工作，言谈举止文明礼貌，时刻维护职业形象。

专业取得信任

寿险销售从业人员，在产品推荐过程中应从专业出发，以诚信专业的展业行为赢得客户的信任，实现产品销售。大部分的情况下，销售人员层面的信任关系要比公司层面的信任关系重要。因为大部分客户是通过与我们销售服务人员的直接接触来形成对公司的第一印象，即使在这之前他可能看过产品广告或者亲友议论，但这些都是间接印象。如果销售服务人员表现让客户产生不信任的感觉的话，那完成销售也是困难的。

一要注重沟通方式。当客户对我们的专业能力了解不多的情况下，通常会通过我们的谈话方式，包括语音、语调等因素来判断我们的自信心和专业性。

二要保持真诚。坦率而真诚的销售服务人员往往取得客户的信任。坦率，就是要与客户开诚布公。举个简单的例子，销售服务人员要正视单一产品条款的局限性，并能与客户公正地去探讨制定更加全面的方案，而不是把自己的产品夸得毫无缺点，甚至不惜说谎话来欺骗客户，这都对建立信任关系不利。好的销售服务人员会正视自己产品的特征和局限性，客观的与客户进行分析探讨。

三要致力于长期关系的建立。作为一个销售服务人员，我们当然希望在最短的时间内与客户建立起信任关系，但有时这种努力必须花相当长的时间。对有些客户来讲，必须要通过了解、喜欢、信任这个过程，才能建立起信任关系。而从实践中发现，那些致力于建立长期关系的销售服务人员，更能赢得客户的信任。（保持与客户经常性的接触问候，不聊保险方案也可以聊一些其他的事情，长期的联系沟通就会在客户心目中建立一个比较形象的印象，当客户真的需要保险建议的时候，他就会第一时间想起你）

销售是一门学问，只要我们坚守职业道德，坚持专业胜任，坚持从客户需求出发，就是正确的执业观念。要不要选择购买产品，是客户自己决定的事情，是通过对产品的了解，对销售服务人员的信任，以及对保险公司的信心综合做出的判断。

作者：赵飞 来源：中国保险报·中保网
附件：

1. 8月份赣州产险公司渠道保费收入报表

2. 8月份赣州产险公司县域保费收入报表
3. 8月份赣州寿险公司保费收入报表

4. 8月份寿险公司架构人力统计表
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