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第一部分团险市场状况分析 

团险业务的发展受外部环境的影响极大，从团险业务发展历程来看，机遇与挑战并

存。国家城镇化发展的持续推进、宏观经济政策、社会保障制度给团险业务创造了广泛的

机会，同时市场竞争日益激烈、市场集中度较高、监管越来越严格、客户对服务更高的需

求等等因素，对寿险公司的 IT 系统、产品、经营服务能力等方面提出了更高的要求，团

险将面临极大的挑战。 

一、目前外部环境对团险市场的影响 

1、宏观经济环境 

中国经济的发展和结构型调整为团险业务带来了机遇和挑战。中国经济继续保持着

平稳增长的发展势头，与此同时世界经济增长减缓，全球金融危机进一步延伸，国际信贷

市场出现紧张迹象。随着我国经济发展和结构型调整，银行信贷呈现较为明显的收紧，中

小企业信贷融资环境更加严峻。 

近年来，各大国企或事业单位改革催生了多样化的团险需求。根据国资委的 

目标和“十二五”期间要求，“事转企”“厂办分离”等政策的实施，团险业务成为解决

人员安置、新旧制度平稳过渡、提升人才竞争力的重要方式。 

我国城镇化的持续推进和人民财富的不断积累，使民众的保险意识不断增强，保险

需求日益丰富，这对保险市场，特别是寿险市场深度开发创造了条件。 

2、社会保障制度 

团险业务受国家各项政策，特别是养老和医疗政策影响显著。党的十七大报告中强

调“要以商业保险为补充，加快完善社会保障体系”。我国《社会保险法》等国家政策文

件中明确鼓励保险机构参与社会保障体系建设，在合作方式上积极创新，寻求不同的发展

思路。 

在社保制度改革进程中，失地农民养老保险、外出务工人员保险以及工伤补充保险

等社会保障均为团险与政府合作方面的发展提供了更广泛的参与空间。  

但我们也清醒的意识到，参与政策性项目通常会要求保险机构具备较强的实力，这

一实力通常是企业规模、经营时间、市场份额、服务能力，甚至某些资格  

牌照等。 



3、保险监管环境 

监管部门政策始终指导保险机构的发展。一方面，农村小额人身保险等保险领域飞

速发展，《关于印发〈农村小额人身保险试点方案〉的通知》（保监发 

[2008]47 号）等文件不断出台。业务空间不断开拓需要保险公司较高的全国网点布局和

机构覆盖，特别是三级机构的布局。另一方面，团险业务始终是保险监管的重点，对于

中介渠道、意外险销售、风险管控等各方面的渠道监管力度不断加大（如《人身意外伤

害保险业务经营标准》（保监发[2009]91 号）和《关于加强保险公司中介业务管理的通

知》（保监发[2010]107 号）等），地方监管机构对团险的监管也更明确、细化。这对

团险 IT 系统、风险管控等方面均要求严格，无疑增加了团险业务经营成本，也对公司内

部资源配置提出更高要求。 

4、财政税收政策 

国家财税政策高度影响了团险的发展。 

随着国家政策的不断完善，对于保险，特别是团险的财税政策正在逐步明确和细化。

财政部、国税总局等部委出台的文件对保险费使用、列支等均作了详细的说明和限制。

此外，现有政策中除已明确的补充养老（企业年金）和补充医疗的税优政策外，企业购

买其他商业保险的税优政策尚未明确，加上社保体系的不断完善，传统商业团体保险业

务的开拓和发展正遭受多方制约。 

国家在解决离、退休安置、国企转制改组等方面给予团险一定的税优空间，为团险

发展不断提供新的开拓领域，但这也要求保险公司须具备较强的政策研究力、判断力和

应变力。因此，加强建设专业化的销售和支持体系显得尤为重要。 

5、客户需求 

随着保险市场的变化，团险的目标客户除传统企事业单位外，还包括政府部门、行

业协会、投资机构、金融机构等。保障人群也由企业员工向包括城乡居民、第三方客户

在内的多元化方向转变。 

面对客户需求的多样化，寿险公司必须积极创新思想转变方式，开辟新领域,加大

资源投入，提升服务能力。同时严格风险管控，实现稳健经营。



 

二、业内渠道发展状况的评估研究 

2005 年起，团险市场进入调整期，规模保费始终未突破600 亿元，且呈下 

降趋势，具体保费规模及同比增长如表一所示： 

表一：2002 年-2010 年整体团险市场规模保费及增长率 

保费单位：亿元 
 

02 年 03 年 04 年 05 年 06 年 07 年 08 年 09 年 10 年 

团险 468 440 558 600 571 589 587 507 528 

同比 
 

-6.0% 26.8% 7.5% -4.8% 3.2% -0.3% -13.6% 4%  
数据来源：同业交流会 

 

其中，长险市场受监管政策及企业年金的影响持续萎缩，2009 年至今，市 

场排名前六家机构的长险市场规模及占总规模保费的比例如表二所示： 

表二：团险前六家机构长险业务规模 

保费单位：亿元 

长险同比增长 

公司 2011 年 1-8月 2010 年 2009 年 

11 年 1-8月 10 年 09 年 

规模 占比 规模 占比 规模 占比 

国寿 65 34%  100 40%  114 41%  -5% -12% -44% 

依 34.6 18%  47.2 19%  46.7 17%  23%  1%  -35% 

太平洋 33.6 17%  43.9 17%  49.8 18%  -7% -10% 18%  

泰康 47.3 25%  47 19%  52.6 19%  7%  -11% 0%  

新华 4.4 2%  6.1 2%  4.8 2%  -40% 27%  -70% 

太平 7.9 4%  8.3 3%  7 3%  53%  18%  -12% 

总计 192.8 
 

252.5 
 

274.9 
  

-8% 
 



同时，短险-健康险业务由于风险较高，运营投入较大，市场中的老机构限 

制短险-健康险市场规模，目前市场规模维持在 100 亿元左右。2008 年至 2011 

年第三季度，市场排名前五家机构的短险-健康险业务规模如表三所示： 

表三：团险前五家机构短险-健康险业务规模 

保费单位：亿元 
 

2008 年 2009 年 2010 年 2011 年第二季度 

健康险市场容量 105 106 107 61 

同比增速 14%  -6.8% 27%  22%  

数据来源：同业交流会 
 

短险-非健险作为团险的效益险种，不仅是各保险机构竞争的主要领域，同时也受

国家宏观经济的影响，近年来增长迅速（见表四）。 

建工险：十二五规划提出深入实施西部大开发战略、全面振兴东北地区等老工业基

地、大力促进中部地区崛起、积极支持东部地区率先发展等区域经济发展举措以及城市

化进程的加速发展对建工险的发展有推动作用。 

借意险：在工业化、城镇化深入发展中同步推进农业现代化，是“十二五”时期重

中之重，小额信贷上升到国家战略层面，借意险将是可持续发展业务。 

团体意外险：随着产业升级、用工素质提升及居民收入提高，用工保障需求将持续

提升，因此企业对团体意外险的需求日益增加。 

表四：团险前五家机构短险-非健险业务规模 

保费单位：亿元 
 

2007 年 2008 年 2009 年 2010 年 2011 年前三季度 

非健险市场容量 90 103 96 122 98 

同比增速 
 

14%  -6.8% 27%  22%  

数据来源：同业交流会 
 

分析近年来团险市场的发展状况，可以看出团险市场有以下特点: 

1.团险市场呈垄断竞争态势，对公司而言机遇与挑战并存



从 2011 年 1-8 月的同业数据来看，团险市场集中度依然较高，85%的市场 

规模集中在前 5 家寿险公司。 

表五：各主要保险公司的团险业务规模情况（2011 年 1-8 月） 

保费单位：万元 

公司 保费收入（万元） 排名 

国寿 1,342,730 1 

泰康 598,537 2 

太平洋 592,092 3 

人民 404,943 4 

新华 158,968 5 

中思 126,632 6 

英大泰和 68,725 7 

 

42,214 8 

太平 36,629 9 

幸福 30,229 10 

生命 29,058 11 

阳光 24,434 12 

国泰 21,746 13 

华夏 20,679 14 

金盛 17,122 15 

合众 15,658 16 

信诚 15,637 17 

中英 13,979 18 



从以上数据可以看出，位居行业第八，基本处于第三梯队的下游水平，但距第三梯

队上游的中意、英大泰和差距有一定差距。公司尚需一定的时间和积累，方可进一步提

高市场排名。 

同时，排名前 5 的寿险公司占有超过 85%的市场份额，因此，中小寿险公司必须建

立差异化的竞争策略，提升市场品牌，才能迅速提高市场份额，这对团险而言也是不小

的挑战。 

2,社保制度的不断完善与发展既对团险市场造成了一定程度的挤压，同时也给团险

市场带来了新的发展空间 

团险本身是社会基本保障体系的有益补充，特别是补充养老和补充医疗一直是传统

团险的核心领域。 

在补充养老领域，国家对企业补充养老的政策、税收、监管等进一步明确，企业年

金作为唯一享受税收优惠的企业补充养老保险形式对传统团险市场的发展造成了巨大

影响。另一方面，国家对个人税延型养老保险的探索和研究，实际 

上也将给团险市场带来较大的发展空间。 

在补充医疗领域，社会基本医疗保险的保障范围和保障责任不断拓宽，对商业补充

医疗保险形成了一定的冲击。但是，在国家鼓励商业保险公司参与社会基本保障体系的

建设与管理的政策背景下，商业保险公司与社保之间的合作已经探索了很多方式：如有

的商业保险公司参与社保基金管理，有的商业保险公司参与社保经办工作，有的商业保

险公司利用自身精算优势设计新的保险产品对社保保障责任进行补充。这些都给商业保

险公司团险业务的发展开拓了一片蓝海。 

3.银行加快进军保险行业，加剧了市场的竞争，带来市场经营思路的变化 

近年来银行以控股形式大举进军保险业，必将带来保险行业改变经营思路、打造品

牌、铺设业务机构等一系列动作，实现银保联动，尤其是销售渠道、客户资源的联动开

发。同时，银行业的进入，必将造成银行渠道的排他竞争。 

4、在非健险领域，团险市场正受到财产险公司的挑战，但作为团险领域的效益险

种，受到大多数保险公司越来越多的重视和关注 



在非健险领域，团险市场还正受到财产险公司的挑战，但作为团险领域的效益险种，

受到大多数保险公司越来越多的重视和关注。成熟的寿险公司的团险业务将效益放在重

要的经营方向，主要实行两差考核；中小型公司团险业务也在陆续地转型，更多地重视

效益贡献。 

2011 年，公司非健险同比增长 378%,远远于规模保费 121%的增长幅度；同时，非

健险的赔付率为 33.5%,在业务增长的同时，赔付率得到了有效的控制。非健险的增长给

公司带来了更多的利润，为未来团险两差考核打下了基础。 

综上所述，分析目前团险行业的整体发展状况可以看出，公司团险未来发展既存在

一定的困难，也有更多多发展的机遇。 

第二部分团险渠道状况分析 

一、团险渠道定位 

根据《人寿保险有限公司改革调整实施纲要》（以下简称纲要），团险作为公司未

来重点着力发展点，将依托股东资源，坚持以利润为导向，提高效益型险种占比，逐步

降低综合赔付率，控制费用率，并适时与个险渠道结合，进行团险客户的综合开发。 

团险渠道落实纲要精神，团险定位为公司创造价值，秉着稳定、健康、持续发展的

原则，以业务为支撑，以价值为导向，坚持效益险种的持续健康快速成长，贡献持续利

润。 

团险致力于做市场上最专业、最优秀的团险运营商，打造一支高绩效、高产能、专

业化的团队，积累一批高忠诚度，高依赖度，高利润贡献的优质客户。 

二、团险渠道自身 SWOT分析 

在目前的市场环境下，团险渠道存在一些竞争的劣势和优势，同时也面临着 

发展机遇和挑战



 
 

.经济形势的变化，带来更多不确定性； 

2 .金融危机和公司盈利下滑； 

3 .团险市场份额高度集中，竞争更激烈； 

4 .团险市场的价格竞争； 

5 .股东业务发展趋于饱和与稳定，国家政策限度拓展空间有限，国有大

中型企业保费财务列支渠道受到政策严格限制，拓展空间有限； 

三、团险渠道未来的核心竞争力 

1、实现具有自身特色、可持续的业务发展模式 

利用公司自身优势，实现业务的持续、健康、稳定的增长：公司响应集团联动，利

用公司金融集团的背景，培养跨领域、复合型人才，实现客户资源共享，打造“系”品

牌形象，为客户实现“一站式”金融服务；利用鞍钢、兵器集团股东优势，挖掘股东市

场，渗透股东关联市场，在全国范围内推动业务开发；以天津社保、大额医疗等政府项

目为基础，在全国范围内推动政府项目推广，并全力推动社会市场的拓展。 

2、建立一支高绩效、高产能、专业化的销售队伍 

高素质、高绩效的队伍是团险持续、健康、稳步发展的基础，是实现业务快速发展

优势 

1、团险渠道富有战斗力的团队; 

2、公司股东带来的丰富客户资 

源； 

3、银行背景的比较优势； 

4、公司强大的股东背景； 

劣势 

1、机构尚未完成布局； 

2、现有客户积累较弱，； 

3、新的组织架构； 

4、市场品牌知名度和美誉度有 

待进一步提高，无企业年金经营牌

照； 

5、产品体系、客服体系和 IT系统需进

一步完善； 

1 .中国经济持续增长，带来商业 

机会； 

2 .中国广阔的市场空间； 

3 .国人保险意识持续增强； 

4 .社会保障体制改革及税优政 

策出台； 

5 .集团将团险作为着力发展点， 

给予政策支持； 



产品等培训，将销售人员培养成为综合金融销售人员。 

3、打造强大业务支持体系 

强大的业务支持体系是团险业务的发展基础，团险渠道将逐步完善产品体系、服务

体系、运营体系，建立市场化、专业化的业务支持体系，以服务促业绩、以管理出效益。

同时，利用永明金融的技术经验和管理经验，提升公司业务支持体系。  

第三部分团险渠道发展策略 

一、渠道成功的关键因素 

公司内部政策、团险自身队伍建设、产品完善、风险控制、服务能力、现有资源等

多方面影响团险业务的发展。 

1.机构建设的快速发展 

团险渠道业务发展极大地依赖机构布局，目前团险渠道已有机构 16 家，随着公司

机构布局的推进，团险渠道将加强二、三级机构建设，为未来的业务发展奠定坚实的基

础。 

按照公司“三个绝不”和“六个必须”的要求，团险必须建立稳健可持续的机构发

展模式，全力进行省级分公司和中支的团险渠道建设。贯彻省级分公司开一家、成一家；

以团险中支作为重要组成力量，重点加强中支建设。 

三级机构网点铺设是影响团险业务发展的重要因素。从 2011 年上半年同业 

中支机构团险的数据看到，中支业务在分公司业务中占比高达 40%-86%国寿、 

太保寿等成熟寿险公司达到 72%口 86% 

表六：同业各地区中支团险业务占比(2011 年 1-6 月) 

公司 
中支业务

占比 
江苏 浙江 河南 山西 四川 黑龙江 

中国人寿  70%  71%  83%  74%  88%  64%  75%  

太平洋 86%  53%  93%  80%  86%  78%  88%  64%  
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