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一天接了4通电话推销车险
如果推销公司“扰民”，将追究保险公司责任

冬天到了。
中国房事的既得利益者， 除了苍

井空们，估计没有高兴的。
本轮房地产调控终于摆脱了越调

越涨的怪圈，开始显示出威力：那些屯
兵于一二线城市的房企们， 正在面临
着一场生与死的考验， 只是有的在明
着挣扎，有的在暗自呻吟；有的在断臂
求生， 有的在负隅顽抗。 但到目前为
止， 首先开始倒下的是楼价虚高的既
得利益者、 中国房事的黄牛党———地
产中介。

据近日报道，作为地产代理行业
的排头兵，中原地产在国内一线城市
的收缩让人感到了调控的威力。继深
圳中原地产中介确认关店60家后，10
月7日， 北京中原地产也表示已关闭
门店40家。

长期以来，很多人以为楼市只是
被开发商搞成这么高的，其实，地产
中介也是房事高昂最为严重的帮凶
之一，中国的房子从居住功能异化为
交易行为，他们是功不可没———这与
卖黄碟者在本质上没有什么区别。

有业内人士统计了一下，在深圳，
房产中介机构达8000家，按每家5人计
算，从业人员4万人，每人按最低年收
入10万元计算(不含公司利润)，从业人
员工资费用就达40亿元。 这些费用要
由买主来承担。加上中介公司利润，保
守估计深圳房屋中介这项费用高达数
百亿。

北京上海等一线城市也差不多。
据不完全统计， 每个城市的房产中介
从业人员至少在10万以上。如此，还不
考虑其他因素，房价不高都不行。

即使在长沙这样的内陆城市，房
产中介也是兴奋异常。据笔者了解，一
家房产中介单在江边某楼盘就设立了
3个门店。细心的朋友会发现，凡是楼
盘换手率高、价格很妖的，必然是很多
中介在里面兴风作浪。

房屋中介作为一种服务产业，有
其合理的一面。但是，如果把几乎没有
任何技术含量服务异化为投机炒作，
只能说明一个问题：行业暴利。更为严
重的后果是， 因为巨大的利益诱惑导
向，众多资本特别是人才（该行业从业
人员基本上是年轻人）纷纷涌入，而那
些真正需要资本和人才的行业， 如推
动科技、 创新却得不到足够的资源配
置，这才是最令人忧虑的。

出来混，迟早是要还的。倒闭一些
房屋中介，不是坏事。

■本报财经评论员：张德会

地产中介们应该反省

外汇

湖南一位保险人士告诉记者， 保险公
司从事电销业务并不会及时产生效益，起
步阶段其经营情况甚至还不如传统的中介
渠道，开拓电销渠道，需承受庞大的资金投
入压力。

电销的成效， 还要落实到消费者对电
销模式的认同度。该业内人士表示，广告宣
传极为必要， 然而高额的投入并不一定能
换来如预期的主动电话投保量， 这与保险
公司本身的品牌影响力是有一定关系的。

【现状】电销成车险续保主渠道

与车主王小天不同，长沙市民张强刚
刚购买了太平洋电话车险，“通过电话续
保的车险， 服务还不错”。 张强也接到过
其他公司推销车险的电话，不过他“没觉
得被骚扰”。

电话车险正在成为市民生活的一部
分。 近3年来， 国内电销车险保费以超过
100%的速度急速上升。2011年全国车险
电销保费收入预计将达到300-400亿元。
太平洋财险湖南分公司渠道部叶成华透
露，截至今年9月底，该公司车险电销业务
同比增速为1601%，实属罕见。而调查显
示，电话渠道已成车主投保的主渠道之一。

湖南平安财险新渠道部相关人士表
示， 电话车险除了私家车商业险多省
15%，更能提供送单上门、电话咨询、快速
理赔、理赔回访等基础服务，消费者通过
电话车险投保就可坐在家里完成整个投
保过程。

目前，湖南已有人保、平安、太平洋、
国寿财险、大地、中华联合、阳光、民安八
家公司推出电话车险， 保费同比增速迅
猛。在全国范围内，开展电话营销的寿险
公司已超过20家，获得电销车险资格的财
险公司也有十几家。

不过， 伴随车险电销的井喷发展之
势，其产生的扰民、骗保等问题也引起监
管层重视，并连发“禁令”。

【监管】电销良性发展，该上个“紧
箍咒”

对电话车险的争议，最常见的是“骚

扰”和销售误导。记者采访多位市民发现，
被骚扰过的只是少数。“扰民的现象，很大
程度上是由于各大保险公司对电话车险
市场前景普遍看好，市场竞争愈发激烈所
致。”湖南一位保险专家表示。

而监管机构保险电销的整肃，特别是
治理电话滋扰和销售误导等问题，一直在
强化。2010年11月，保监会曾下发《关于
进一步加强财产保险公司电话营销专用
产品管理的通知》，对电话“呼出”业务的
监管逐步加强。

近期，湖南省保监局出台《关于规范
车险电话营销专用产品经营管理的通知》
（湘保监发【2011】49号）文件，为车险电
销再上“紧箍咒”。

该文件重点规范保险产品管理，要求
保险公司必须以直销形式，通过电销模式
自主经销车险电销产品；禁止将电销专用
产品与传统渠道产品进行价格方面的简
单、片面比较，采用如“打折”等误导性用
语；在电话呼出行为上，要求保险公司从
合法渠道获取电销客户资料，尊重消费者
生活习惯， 严格管理呼出时间和服务方
式，建立电话号码屏蔽制度。

10月中旬，省保险行业协会还专门出
台了《湖南省车险电销自律公约》。对由于
管控不到位出现误导、扰民等问题，监管
部门将从重追究保险公司的管理责任。

【险企】抢占市场，规范运营少不了
车险电销良好的前景，正是各家财险

公司加码电销渠道的内生动力所在。而保
险公司只有合规、合法地发展电销，才能
真正让电话车险市场健康发展。

人保财险湖南省分公司有关人士告
诉记者，该公司将增强电销车险客户情感
属性，以破解行业“扰民”之困。针对电话
销售，人保电话车险严格按照监管部门相
关文件，采用全国统一号码，对于客户明
确拒绝电话营销的不予呼出。

据了解，除了人保财险外，太平洋财
险、平安财险、国寿财险等也相继对电销
平台进行升级。企业还对客服人员作出硬
性规定： 一年内不得对相同客户再次呼
出。湖南太平洋财险新渠道部则加强线上
坐席管理，从拨打时间、节奏方面把关，充
分尊重客户意愿。

规范化运营破解“扰民”之困，这是一
个循序渐进的过程。“电话车险应该重新
定位自己的身份， 从业人员不只是推销
者，更应是服务者。”国寿财险一位人士表
示。

■记者 刘永涛 通讯员 方芳 王海燕

延伸阅读

车险电销门槛真不低

财经事后烟

已有5年驾龄的80后王小天最近有点烦。“下个月车险要到期了，最近不断有保险公司打电话游
说，最多的一天接到了4个。”他向记者坦言，电话车险很便利很流行，但车主还是不想无端被打扰。

拨个电话就有人上门为你办车保，还可以享受到15%的优惠。这是公众对电话车险最基本的理
解。自2009年以来，电话车险在各大保险公司“火拼”下扩容迅猛，成为财险公司力推的新渠道。

但困扰和争议也围绕着这个新事物。电话销售已经是电话骚扰的代名词？有哪些实实在在的优
惠和便捷？近日，湖南省保监局出台《关于规范车险电话营销专用产品经营管理的通知》，为车险电销
上了“紧箍咒”，力促其规范发展。

“链家地产”11月7日发布研究统计称，
今年以来北京二手房中介共关闭门店约
1000家左右，为三年来最多，其中10月关闭
门店177家，已连续多月单月关闭中介门店
超过100家，其中约73%为中小经纪机构。

“链家地产”首席分析师张月表示，由
于限购限贷等政策持续作用，楼市成交遇
冷， 地产中介机构普遍遭遇生存压力。据
北京市房地产交易管理网统计显示，10月
北京市住宅成交量合计为12760套，相比
去年10月下滑近四成。

张月认为，2009年房地产投资火热，
经纪公司门店成交套数高，几乎所有经纪
公司都盈利， 出现了盲目扩张的现象。但
今年受“限购令”影响，二手房市场急剧缩
水，并且市场已连续多月成交走低。前两
年大规模扩张的门店面临僧多粥少的局
面，经纪公司将过“严冬”。

此外，经过多年的发展，二手房市场
逐渐成熟和规范，市场集中度增强。据统
计，二手房交易中，排名市场前七位的经
纪公司占市场份额50%以上，去除自行成

交外，中小经纪公司的市场份额大约仅有
25%左右。张月说，集中化的市场格局下，
若遇到像2009年那样成交良好的环境，
各类经纪公司都有生存机会，而在当前冷
清的市场之下，中小经纪公司面临更大的
生存考验，因此出现集中倒闭现象。

张月认为，短期内市场成交难有明显
改变，可能会出现更多经纪公司因无法承
受长期的低成交量而选择关店，未来成交
量是否仍然保持低位主要取决于楼市调
控政策的变化。 ■据新华社

北京现二手房中介倒闭潮 10月关闭门店177家


