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创富·行业报告

易主、更名、变身中资、坚持扩张……

“洋保险”的
艰难中国赛季
本报记者 仲爱梅

处境尴尬

保费加起来难抵中资一零头

49413 . 42万元，11家合资险企的保费
收入还不到位居全省保费收入冠军的中国
人寿山东分公司的十分之一；而在全省21
个中资寿险公司中，也有7家公司的独家
保费规模超过这一数字。

“坦白说，当时虽然婉拒了那家险企的
高薪，但自己也犹疑，不知道这样的决定是
对是错；但现在再回头看看，真是庆幸啊：
当初做了一个明智的决定。”苏先生，省城
一大型中资寿险公司的部门负责人，至今
仍清楚记得，4年前，济南首个外资寿险公
司中英人寿山东分公司成立时，给省城保
险行业带来的震动。
那是2006年5月，中英人寿携“外资”的

闪耀光环进入济南，一时间风光无限，其凌
厉攻势和大张旗鼓招兵买马的劲头，让业内
一致认为，省城外资险企的时代已经到来。
“那时候真是羡慕人家啊，随便拎出来

哪一个，背后都是有着几百年历史的跨国
保险巨头，实力就不用说了，开出来的待遇
也很优厚。”苏先生回忆说，中英人寿之后，
短短几个月时间，济南便先后出现了信诚
人寿、海康人寿、中宏人寿、恒安标准人寿、
首创安泰人寿等在内的多个外资险企的山
东分支机构，而当年，他的一个很要好的同
事兼朋友，就是在这一波“挖角”风中，跳槽
去了某外资险企。
“现在他早就已经不在那儿干了，而且

也已经离开了保险业。”苏先生说，因为业
绩一直没有明显起色，身为业务骨干的朋
友在公司里处境颇为尴尬，一度也曾想过
要重返“旧主”，终因种种原因未能成行。

这位跳槽者的遭遇，只是近年来外资
险企在山东遭遇尴尬处境的一个缩影。来
自山东保监局的数据显示，截至今年5月
份，山东寿险市场共有中德安联、海康人
寿、恒安标准等11家合资险企，今年1-5月
份，这 1 1家合资险企的保费收入累计

49413 . 42万元，占全省32家寿险公司全部
保费收入的1 . 77%。
“最近几年外资险企的市场份额下滑

得很厉害，从全国来看，外资寿险公司的保
费规模约等于整个寿险总保费收入的5%
左右，山东就更差了，连2%都不到，基本可
以忽略不计。”苏先生说。

水土不服

“专卖店”PK不过“大超市”？

2008年，山东有8家外资寿险公司，累计
保费收入占同期寿险总保费收入的3.06%；
2009年，外资寿险公司增加为11家，保费收
入比例却降为1.99%；到今年1-5月份，这一
数字更是下滑到了1.77%。（见下图）

背靠实力强大的外资股东，拥有丰富
的保险产品、服务和市场拓展经验，曾经来
势汹汹的外资险企为何“PK”不过土生土
长的中资保险、市场份额不断下滑？
是水土不服还是另有原因？
曾先后供职于国内外保险公司的齐小

姐显得有些无奈：“外资公司的行事作风通
常比较保守，不论是网点铺设还是代理人
渠道上，都注重规范和严谨，而国内公司就
不一样了。”

在齐小姐看来，国内目前的保险市场
还不够规范，再加上老百姓的保险意识普
遍不强，无形中就给了不少险企“钻空子”
的机会，比如人海战术。“国内保险公司的
业务员几乎是天天招，走马灯一样；而外资
公司却把保险代理人的形象看得很重要，
光在培养保险代理人上就花费了大量时间
和精力。”齐小姐说。
“与中资公司相比，外资险企经营期限

短、网点少、政策上也有很多限制。”尽管并
不认同齐小姐的说法，苏先生却坦承，国内
险企的代理人规模比较强大，而外资险企
在网点铺设和代理人渠道上则相对处于劣
势。但另一方面，外资险企无视中国国情、
生搬硬套国外的经验和产品，也是造成其
水土不服的重要原因。

消费者的感受可能更为直观。个体业
主老吴与国内外寿险公司都打过交道，在
他看来，二者的区别就像“超市”和“专卖
店”，国内险企像超市，产品种类多、覆盖人

群广、名气大更放心；而外资险企则是专卖
店，虽然购物环境更好、服务也更规范周
到，但因为产品比较高端、单一，通常只面
向中高端客户，感觉上不够亲民。

记者注意到，与中资险企大力发展保
障性产品不同，外资险企的业务重点往往
放在理财型保险产品上，如投连险、万能险
等。2007年，随着资本市场的大牛市，投资
险业务受到追捧，整个外资寿险公司的业
务也随之大幅提高。但此后的两年时间，由
于资本市场由牛转熊，再加上新会计制度
的实施，投连、万能险产品逐渐被边缘化。

痴心不改

“洋保险”信心满满谋扩张

大举扩张的同时，一些“洋保险”大手
笔增资，其中，中宏人寿、中意人寿、信诚人
寿、中英人寿、海康人寿、中德安联和长生
人寿等增资后的注册资本已经超过了10
亿元人民币，个别更达到20亿元。

尽管股权变更能否改变外资险企的命
运还不好说，至少有一点可以肯定，“洋保
险”们对中国市场依然很有信心。7月1日，
首创安泰人寿正式宣布更名为“中荷人寿
保险有限公司”时，中荷人寿相关负责人就
明确表示：“合资公司股权变更后，原定的
发展战略和业务政策保持不变”。

多数“洋保险”对所谓的业绩和市场份
额看得比较淡。他们更看重的，其实是业务
的有效增长和盈利能力。中德安联的相关
负责人在给记者的邮件中就再三强调，今
年上半年中德安联人交出了一份不错的答
卷，年化新保费同比增长41%，其中期缴年
化新保费占比达84%，同比增长58%。“安
联集团仍会坚守对中国的承诺。”
“无论中国还是山东的保险市场都具

有很强的增长空间，只不过市场培育还需
要时间。”业内人士分析认为，通常情况下
新险企成立6-8年后应可实现盈利，但中
国市场比较特殊，洋保险们的盈利周期无
形中也被拉长了。

不过，虽然处境尴尬，部分外资开始减
持、退出，对“洋保险”前景乐观的也大有人
在。资料显示，今年以来外资财险公司和寿
险公司纷纷开枝散叶，开设分支机构。从扩
张区域上来看，环渤海一带成为热门云集
地之一，中宏人寿和国泰人寿分别批准筹
建天津分公司，海尔纽约人寿则进入山东，
中航三星人寿进军青岛。

产品出现巨亏，对于投资人
来说是一场“灾难”，同时也不是
券商所希望的。由于业绩表现不
佳，“上海证券理财1号”存续期
间，管理人几乎没有从投资者处
获得“工资”。此外，管理人还要
对投资人的损失进行一定程度
补偿。

管理人显然不希望以糟糕
的成绩结束，5月下旬，上海证券
提出在产品三年存续期满之后，
继续展期三年的方案，试图在加
时赛中打一场翻身仗。

一些投资人也向记者证实，
前段时间，上海证券派人专程奔
赴各地，就产品展期问题与投资
人一一接洽。“割肉赎回还是继
续持有？”不少投资人再度陷入
纠结。槽糕的表现，很难再取得
投资者的信任，吴军对于产品的
展期并不乐观。

与此同时，“上海证券理财1
号”近期开始调整策略，试图扭转
颓势。2010年二季度资产管理报
告中显示，截至6月底，“上海证券
理财1号”股票仓位高达84%以
上，两大重仓股百利电气、天邦股
份仓位均达到了9%以上，尤其百
利电气近两个月来屡创新高、表
现抢眼。
“亡羊补牢”是否还来得

及？8月31日，记者咨询上海证
券有关人士获悉，截至目前，关
于“上海证券理财1号”展期的
申请尚未得到证监会的批复。
眼看大限将至，能否实现自我
救赎，希望也变得渺茫。

“我们公司现在不叫首创安泰，改成中荷人寿了……”更名源于中方大股东身份的变化，7月1
日，北京银行正式接掌了首创安泰50%股权，与荷兰保险并列为中荷人寿两大股东。
这显然已经不是外资险企第一次上演“股东易主”的戏码了。事实上，从去年下半年至今，外资险

企股权更替之热闹可谓前所未有：光大永明人寿、恒康天安人寿、太平洋安泰人寿变身中资；广电日生
人寿、中美大都会人寿、瑞泰人寿中方股东换人；中保康联、恒安标准、中荷人寿等引入银行系……

令人眼花缭乱的股权更迭背后，是外资险企多年经营未见盈利，市场份额持续下滑的窘境。

格第二落点

券商集合理财产品

屡陷亏损怪圈

每一次大盘反弹，都成为一些
券商集合理财亏损产品的翻身良
机。但券商资产管理界为数不多的
几只长期业绩垫底产品，近几年来
却一直逃不出“亏损怪圈”。

这些亏损集合理财产品，
几年间调换多任投资经理，业
绩仍不见起色，这似乎已与运
气不好无关。业内人士分析认
为，“亏损怪圈”凸显了券商资
管内部管理的诸多问题。

深圳某大型券商资管负责
人认为，2009年是券商资管产
品极好的翻身年，但沪深两家
券商旗下的两款“1号”集合理
财产品均未把握住机会。尤其
令人费解的是，其中一只产品
在把握大盘的节奏上屡屡踏
空，导致净值持续低迷。

业绩不佳时，换帅是惯例。
但频繁换帅也容易造成已亏损
集合理财产品投资管理的再次
混乱。以上述其中一只产品为
例，成立不到两年间，投资经理
已多达四任。而这种现象在行业
内也并不少见。
“投资经理的频繁更换是

缺乏长期投资理念的表现。券
商往往只把目光集中在短期
内，一发现业绩不行就立刻换
人。宁愿把时间用来换人也不
愿花费时间选人和培训，这才
是对理财产品最大的损害。”上
海某大型券商资管部门负责人
表示。
在业内人士看来，资管内部管

理方面存在问题，而资管投资理念
的不成熟则导致绩效考核上急功
近利。此外，目前资管行业优秀投
资人才缺口较大，尤其因为缺乏有
效的激励机制，大量人才流入基金
业，这也是掣肘券商资管发展的一
大因素。 （桑海波）
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吴先生保存的产品说明网页。

能否“自我救赎”券

商欲“加时赛”一搏


