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内容概要

银行保险业务实践在中国已经存在了一定的时间。
然而，自2004年以来，这一早期高速增长的业务出现发展减缓的势头。
究其原因，一是银行与保险公司之间往往是单一的代理模式，还没有真正建立起战略合作伙伴关系。
这样，银行保险业务无法全面整合到银行业务之中，银行保险销售人员的专业化程度无法得到不断提
高，银行更加无法形成连续一致的营销文化和经营举措。
另外，银行保险产品单一，各保险公司无法充分发挥自身的特色从而以产品的差异性取胜，不能充分
满足客户需求，只能通过手续费、保费等竞争手段开拓有限的市场。
　　本书介绍的是美国的银行保险实践经验，对我国的银行保险业务有一定的参考价值，有助于银行
的管理者、保险公司的决策者以及银行保险销售人员对中国的银行保险现状进行思考，以提高银行保
险营销的效率和业绩。
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章节摘录

　　很显然，保险专家起初是个“局外人”，但他们必须成为“局内人”，因为他或她必须依靠与分
支机构员工保持良好关系而获得客户推荐。
他们也许并不直接对分支机构管理层负责，但没有保险专家能忽视分支机构经理。
在所有与分支机构相关的关系中，这也许是第一个应该建立的关系。
应该说保险专家首先对代理机构负责，其次对分支机构负责。
　　反对运用专职代理人的另一个重要论点就是他们的费用高得多，因此很难在银行系统内分摊固定
成本。
这是个错误的概念。
尽管专职代理人可能人均薪酬成本较高，其中包括固定和可变的薪酬成本，但保险专家并不一定比兼
职销售人员的成本高。
银行必须调整其财务制度，以解决分摊代理人薪酬的问题。
它们还要考虑金融机构销售保险的切实利益，即增加收入。
尽管传统的保险销售是建立在浮动的代理人佣金的基础上的，但完全采用银行代理人浮动薪酬模式时
忽视了一个要点，即只有成交后才有浮动薪酬，没有产出就没有浮动薪酬。
　　在传统的保险代理机构中，浮动薪酬制度却越来越难以收到良好效果。
目前情况是，每个代理销售的保单数目减少，但每笔的保费金额却在增加，一流代理人按照保费收入
的某个百分比获得前所未有的高额佣金。
尽管销售业绩高报酬也高很公平，但在银行系统中照搬保险公司的激励机制很不明智，因为高额佣金
已经使得保险公司的利润下降。
如果银行能在代理人销售低迷期为他们提供更多的客户线索或潜在客户，那么银行代理人能比传统代
理人的平均销售量高。
这就是银行客户关系方面的优势，它在很大程度上促进了销售和产出。
　　下面是个理论上的例子。
如果一个人每销售1张保单收取1美元，那么他能否承受每笔报酬减半，而同期签单率提高3倍？
换言之，如果他每周销售3张保单，每张保单收取0.5 0美元，而不是每周销售1张保单，每单收取1.00美
元，他实际收入将比以前增加50％（即实际收入1.5 0美元而不是1.00美元）。
银行保险正是需要应用这种观念。
它根本上取决于产出率和盈利性，而不是薪金。
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