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内容概要

　　本书是作者赵东生近十年来，出于对保险事业的热爱和强烈的社会责任感，而撰写发表的理论研
究文章集锦。
本书共分三个部分，第一部分是保险监督管理，研究的是如何从战略高度强化保险市场监管，对进一
步完善保险市场进行深入思考，期许实现保险业和谐发展的理想境界。
第二部分是行业科学发展，研究的主要是《保险法》在实践中需要改进的问题；保险行业协会正规化
建设的方向和思路；以及保险业科学发展的建设性意见和建议。
第三部分是企业经营管理，研究的是保险企业如何在竞争中立于不败之地，探讨强化文化管理、品牌
管理、制度管理、创新管理、质量管理、成本管理的有效方式，不断提升保险公司的竞争力，从而达
到保险市场主体间的良性互动，实现保险业的可持续发展。
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作者简介

　　赵东生，现任山西保监局副局长，先后供职于人民银行、人保公司、中国人寿、保监局；有丰富
的企业管理经验，有长期的监管阅历，是一位在四级保险机构工作过，全视角观察、审视中国保险业
发展历程的从业者，丰富的实践经验和强烈的社会责任感，始终推动着他坚持不懈地进行实践和理论
探索。
已出版专著3部，其中《法律与保险合同》《保险企业长寿之道》获省（部）级优秀成果奖，发表各
种理论文章60余篇。
担任过青岛市人大代表、青岛仲裁委仲裁员、青岛市高级专家、山东省金融学会副秘书长、山东省政
府法制学会理事；被评为青岛市优秀青年厂长（经理），享受政府津贴的拔尖人才。
先后被对外经贸大学等三所院校聘为客座教授。
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书籍目录

第一编 保险监督管理
　寿险营销队伍的管理亟待规范
　现行营销之弊端
　应建立符合国情的寿险营销体制
　保险业依法守规经营的水平亟待提高
　对保险业规范发展的几点思考
　谨防高补贴政策下信保业务的监管“真空”
　谨防“创新风险”
　偿付能力监管：推动市场回归理性
　市场行为监管：省域保险监管重中之重
　从战略高度强化保险市场监管
　完善我国保险市场的几点思考
第二编 行业科学发展
　析《保险法》存在的几个问题
　要用部门法的思路修改《保险法》
　保险销售慎防本末倒置
　防范“劣币逐良币”：从退市机制起步
　如何抓好行业协会建设
　充分运用商业保险机制不断提升社会管理能力
　坚持理性竞争确保财险市场健康发展
　车险改革任重而道远
　推进企业年金发展的战略性思考
　银行保险困境与出路探析
　追求和谐：保险业发展的理想之境
第三编 公司经营管理
　对当前保险市场主体发展与管理的思考
　保险企业如何在竞争中立于不败之地
　优化管理提升保险公司竞争力
　爱在基层 成就价值——为当好基层保险公司经理建言献策
　基层保险机构应培养管理和品牌意识
　品牌经营是保险公司实现科学发展的必由之路
　基层保险公司应该怎样作宣传
　加强和改进保险宣传应处理好六个关系
　创新是保险企业提升核心竞争力的关键
　加强企业文化建设，提高核心竞争力
　制度建设是提高保险企业生存与发展能力的重要因素
　一路征程一路情
鸣谢
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章节摘录

　　在寿险业务快速发展的过程中，寿险营销队伍中存在的一些问题逐渐 暴露出来，并有愈演愈烈之
趋势，严重地影响了保险信誉，破坏了保险的市场环境。
　　我们曾目睹过这样一种场景：在开展寿险营销较早的一些城市的办公场所门上贴有&ldquo;寿险营
销员禁止入内&rdquo;的标识牌。
可见，寿险营销人员到了多么令人厌烦的程度，另一方面也影射出寿险营销人员的推销术是多么低劣
。
　　走访保险客户，进行保险理赔民意调查，听到反映&ldquo;保险净是骗人的&rdquo;、&ldquo;十赔
九不足&rdquo;的情况很多，上述观点在相当多的公众中形成了认识，并在进一步传播，使得保险市场
环境变得越来越不如人意，一种非常先进的营销模式，一种关爱生命的人性化产品做到了这份上是寿
险公司急功近利、用人上泥沙俱下造成的。
寿险营销队伍暴露出的问题是造成保险市场环境不尽如人意的主要原因。
　　带有明显传销色彩的寿险营销是导致保险声誉下降的原因之一。
　　调整保险经营的法律、法规出台的不及时且规范管理不到位，进入保险市场的从业人员鱼龙混杂
，许多从业人员没有取得执业资格证书。
寿险公司抛出丰厚的佣金，推出所谓的&ldquo;血缘&rdquo;和&ldquo;1+1&rdquo;增员法，疯狂地拉亲
戚、朋友、同学参与到寿险公司中来，这些人只经过简单的培训，甚至有的不经培训便上岗了。
他们所承揽的保险业务大多是亲戚、朋友的，而投保者对投保细则知之甚少。
当前，我国保险消费者很大程度上消费的不是保险商品，而是人情。
据一份调查资料显示，有一半的消费者埋怨保险的理赔不尽如人意，有些人干脆说保险公司是骗
子&hellip;&hellip;但当调查者再追问他们：&ldquo;那你们买的是什么保险？
&rdquo;、&ldquo;保险责任是什么？
&rdquo;多数人直言：&ldquo;都是听营销员讲的，因为营销员是我的同学、亲戚和朋友，所以拿回来
盲目增员，既不限量也不求质，是对寿险市场的摧残。
留下的恶果只得由寿险公司在今后的日子里慢慢品尝。
盲目地追求市场与占有率，采取低素质、低效率的人海战术，使得各家寿险公司干起了近乎自杀式的
市场竞争。
　　粗放型的保险营销管理模式是导致保险声誊下降的原因之二。
　　寿险营销队伍的粗放型管理主要表现在两个方面：①佣金的支付形式。
目前，单纯追求佣金多少的发放形式使得寿险营销人员变成唯利是图的人，为了拉进业务赚取佣金，
不惜哄骗保险客户，牺牲保险公司的声誉。
②承保的质量。
几乎所有的寿险公司现在都把精力放在保费任务的完成上，推展业务的方式实行的是&rdquo;宽进严
出&ldquo;，&rdquo;宽进&ldquo;是指承保时不求质量，保费多多益善；  &ldquo;严出&rdquo;是指在赔
付时，把赔付金额压到最低水平。
由于各家寿险公司都在盲目地追求数量，总认为数量决定位次、决定地位，到头来实施从严把握赔付
的原则，结果是保险诉讼案件屡出不止，屡&ldquo;战&rdquo;屡败。
　　粗放式的寿险营销管理模式导致公众对寿险公司的不信任，从而引发　　寿险公司的声誉下降。
　　同业公司之间缺乏真诚的合作、鼓励寿险营销人员互相拆台是导致保险声誉下降的原因之三。
　　&hellip;&hellip;
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