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财经·理财

本报1月18日讯 如果您

对保险公司有意见或要投诉的

话， 除了找保监局或保险行业

协会，现在又多了个新渠道。

1月18日，以“诚信服务、合

规经营” 为主题的寿险业社会

监督员机制首次在湖南启动。

省保险协会联合幸福人寿向首

批13名保险社会监督员颁发了

聘书，重金请人“挑刺”。这是新

《保险法》实施之后，我省寿险

业首次引入社会监督机制，以

提升理赔服务质量。

“首次向社会聘请监督员，

打破了过去寿险公司只接受业

内监督的传统。”省保险协会秘

书长曹瑞华介绍， 首批20名社

会监督员主要来自保险公司客

户代表、 银行等兼业代理和专

业代理机构代表、 新闻媒体记

者以及法律工作者。

根据规定， 这些社会监督

员将有权监督寿险公司执行新

《保险法》和监管法规的实施情

况，并对“诚信服务、合规经营”

的重大问题提出建议和意见，

还可以到寿险公司营业职场、

兼业代理机构、专业代理机构、

产品说明会、 创业说明会及对

营销员销售过程进行查访。此

外， 社会监督员还可向保险公

司反馈有关举报材料， 参与重

大举报案件的调查工作。

“之所以将服务主动置于

社会监督之下， 其目的就在

于延伸服务监督网络， 进一

步完善立体化、多渠道、全方

位的社会监督体系。”幸福人

寿湖南省分公司总经理周涛

介绍。

■记者 刘永涛 通讯员 陈云辉

打电话投保车险

要便宜实惠得多

它将分散性业务从个人代理手中收归到公司，

从而减少了代理费的支出

在不少业内人士看来，电

销渠道本身还是存在低价竞

争的概念，而低价给客户最直

接的印象就是服务能力的下

降。

“马上就要办理续保手续

了， 虽然通过电销渠道买车险

要便宜几百元， 但理赔服务会

不会也打折呢？” 已有2年驾龄

的长沙市民谢建明对电销直销

模式提供的硬件服务心存顾

虑。

“在各公司价格趋同的情

况下， 提高服务质量是电销车

险下一步的竞争重点所在，电

销车险即将进入服务竞争时

代。”王爱萱说。

正因如此， 车险公司也开

始加大服务力度。据悉，首家拿

到电销牌照的平安电销， 已覆

盖了国内除西藏外的所有地

区， 单是配送机构就建设了39

家二级机构，200多家三四级机

构。

“打个电话，就搞定了车辆投保。”上周刚为爱车续保的蔡宝密，首次体验电话车险

的快捷，连连感叹“还真方便”。

电销车险，正被越来越多的消费者所接受，并成为车险快速增长的“另一极”。记者

获悉，自2007年7月平安产险首家推出电销车险专属产品以来，湖南市场上已有人保财

险、太平洋产险、大地保险、天平保险等10多家财险公司相继开始电销车险业务。

一时间，电销车险大有“井喷”之势，成为险商鏖战的风暴中心。

■记者 刘永涛 通讯员 罗鹏 苏哲

给保险公司“挑刺”

有钱！

省保险协会联合幸福人寿

首次引入社会监督员机制

一个电话，撬动整个保

险市场。

最早开展电销车险的平

安产险已经尝到甜头。2005

年， 平安首次尝试电话直销

时只有2.5亿元的保费收入，

2009年达到42.5亿元。

“增长速度如此快，实

在有点出乎意料。” 平安产

险湖南分公司新渠道业务

部经理万蓉介绍，该公司2009

年电销车险的业务量比上一

年增长了3倍， 占其个人车险

业务的比例从去年的10%提

高到15%。

而同样在2009年， 另外两

大财险公司人保财险、太平洋产

险开始发力。2009年初，人保财

险车险电话投保专用产品———

“直通车”获准销售，此后在湖南

等多个省市启动电销车险业务。

加上同期推出电销车险业

务的安邦、大地、天安、渤海等

保险公司， 湖南电销车险市场

暗战骤然升级。

“电销车险符合现代人特

别是年轻人的消费习惯， 迅速

发展是必然趋势。”中国人保长

沙分公司电子商务营业部主管

王爱萱告诉记者。

电销业务作为渠道创新

模式， 既节省大笔的运营成

本，又减少了中间环节，是较

为有效的解决办法。

“电话车险在国家7折限

折令的基础上， 再优惠15%，

终端受益，是消费者可低价投

保的便捷路径，对于财险公司

来说，电销对于成本的拉低也

具有极大的吸引力，乐于抛开

中介单干。” 平安财险湖南

分公司新渠道业务部经理

万蓉表示。

王爱萱的表达更为直

接，“电销作为保险公司新型

的营销渠道和手段， 主要是

将分散性业务从个人代理手

中收归到公司手里， 最大限

度地让利消费者， 同时规范

公司的服务”。

然而， 这种优势并不是所

有产险公司都能拥有的， 必须

有符合监管规定的专用电话、

场地和座席人员， 需要前期进

行大量的资金投入。

一批中小保险公司的空间，

由此面临新的挑战。正如湖南某

财险公司负责人所言，“涉足电销

车险是迟早的事，不过要形成竞

争优势，则非易事”。

险商抢滩电销车险市场

中小公司空间或遭挤压

客服升级成竞争焦点

电销车险成新年“主战场”。
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