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談台灣的銀行保險市場
演進與發展

主講人：華銀保險代理人公司 總經理

蘇志誠 先生

100.05.30
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內 容

ECFA與銀行保險
台灣觀點

大陸觀點

檢視銀行保險市場的發展概況
銀行保險市場演進

華銀保代與市場

透視銀行保險業界的經營模式
金控架構

合資模式

銀行架構

前瞻監理變革後的銀行保險業務發展
法規變動

銀行保險的三角關係

共同行銷/合作推廣的發展模式
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金管會99.03.16

有序引導國內金融機構進入大陸市場

保險代理人、經紀人及公證人得在大陸地區設立分
公司、子公司及參股投資大陸地區保險業。

漸進開放陸資金融機構進入國內市場

大陸地區保險業（包括海外陸資保險業）亦得在國
內設立辦事處及參股投資國內保險業。設立辦事處
及參股投資的家數，均以一家為限。
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兩岸經濟合作架構協議（ECFA）金融服務
業早期收穫計畫 99.06.24

銀行業

我方與陸方銀行辦事處升格為分行的等待期同樣都是一年；雙方銀行
可以同時都是一年後辦理當地貨幣業務。

陸方對我國銀行在大陸中西部、東北部地區設立分行及經營業務的審
批，給予優惠。

證券期貨業

對我國金融機構在大陸地區申請合格境外機構投資者（QFII）的資格
，給予便利。

將臺灣證券交易所、期貨交易所列入大陸地區允許合格境內機構投資
者（QDII）投資金融衍生產品的交易所名單。

保險業
我國保險業者適用「五三二」條款（資本額50億美元以上、設立滿30
年且在大陸地區設立辦事處2年以上），得以整合或策略合併所組成的
集團為認定標準
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來台灣

去大陸
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中国银监会关于进一步加强商业银行代理
保险业务合规销售与风险管理的通知

银监发( 2010) 90号

共25條規範

商业银行每个网点原则上只能与不超过3家保
险公司开展合作 (第13條)
不得将保险产品与储蓄存款、基金、银行理财
产品等产品混淆销售。(第3條)
由客户亲自抄录下列语句并签字确认:“本人已
阅读保险条款(产品说明书和投保提示书，了解
本产品的特点和保险利益的不确定性”(第5條)
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银监发( 2010) 90号 (續)

商业银行应当对拟建立或已建立代理合作关系
的保险公司进行审慎尽职调查，审慎选择合作
伙伴 (第11條)
对代理销售的保险期限在1年以上的人身保险
新单业务进行客户电话回访 (第18條)
商业银行应当建立和完善代理保险业务内控和
风险管理体系，持续要.求保险公司提供每年公
司治理状况 (第21條)
中国银监会、中国保监会对商业银行代理保险
业务可以进行联合现场检查，依法对违规行为
采取监管措施，追究相应责任，并给予相应处
罚。(第23條)
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銀行保險市場

第二部份
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銀行保險五大商品

房貸壽險

投資型保單

變額年金險/壽險

健康險

儲蓄養老險

*參閱「銀行保險小學堂」, Money錢雜誌, 2009年9月刊行
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合庫人壽近期報導摘要

100年1月26日
業績火紅 合庫人壽將現增20億

合庫人壽預計二、三年後便可損益兩平

今年保費目標訂400億 – 300家通路當後盾
當初雙方洽談合作時，在商品定位與人員培訓投入相當多
的時間

100年4月19日
合庫人壽銀保通路 搶前三

產品策略以房貸壽險、投資型保單、傳統型保單為3大銷
售主軸

合庫人壽握20億 伺機買地
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第一金人壽近期報導摘要

99年11月3日
英傑華 擬出售第一金人壽

合作第一年的新契約保費116億元(利變型與投資型保單)，
第二年起改以保障型、長年期養老險為主

金管會盼英傑華不要走

100年4月1日
第一金人壽 衝剌電銷

擴充團隊至100人；還本意外險與還本醫療險為熱銷商
品，下半年增加投資型保單銷售

100年4月26日
第一金保險業務激勵營

由金控董總、一銀、第一保代高層邀請全台320位績優分
行及銷售菁英參加

去年業績目標順利達成、其中房貸壽險保費收入1.7億元
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銀行保險前景仍然樂觀

銀行提供的保險服務，是一種成熟並不斷成長的保險分銷渠道，但其保
險深度在各個市場有所不同。
歐洲的銀行保險深度最高，而北美洲的深度較低，部分反映出了北美洲
對銀行保險的法規限制。
在亞洲，銀行保險越來越普及。
儘管單個市場的發展在很大程度上取決於每個國家的監管和商業環境。
銀行保險的前景仍然樂觀。
新趨勢
傳統上，銀行保險以大眾市場為目標。如今，銀行保險開始對市場進行
細分，為每個細分市場量身定做產品。為了獲得更大的增長，並針對特
定客戶營銷，一些銀行保險公司已從標準的單一渠道銷售方法轉向多渠
道的分銷策略。另外，一些銀行保險公司開始單一集中於保險產品分
銷。
戰略挑戰
更複雜產品的營銷在某些國家也獲得了進展，細分市場和非壽險產品的
分銷得到了更多重視。銀行保險公司意識到過分依賴特定產品可能會使
業務收入波動性過大，因此致力於產品多樣化。同時，銀行保險公司也
願意擴大產品範圍，將一些與銀行產品無直接關係的保險亦納入業務領
域。

*摘自：銀行保險前景仍然樂觀 -瑞士再保，2007，Sigma Report
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銀行保險的起源與法國發展

源自法國，最早發展由歐洲開始

階段一(1980年以前)：保險商品的銷售是銀行業務的直接延伸

階段二(1980 - 1990年間)：兼具儲蓄還本型保險興起

階段三(1990年以後)：銀行業務與保險業務結合、符合顧客需
求，保險商品日趨多樣化
2000年以後銀行保險之人身保險業務比率逾60%

法國保險市場保險收入成長圖
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圖表資料來源 : CARDIF 2008
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我國銀行保險市場的發展

萌發期(1992-1999)：外商銀行與新銀行首先設立保代 -
1992年運通銀行保代、1993年花旗銀行保代、1996年台
新保代

成長期(2000-2003年)：利率連續下降，養老險(儲蓄壽險)
保單當道，銀行保險業務量開始揚升

商品轉變期(2004-2006年)：投資型保單加入並為主力商
品，業務量繼續推高

營運轉變期(2007 -2009年)：銀行與保險公司的合作關係
進行選擇性的深化–聯盟、合資、整合經營

市場變動期(2010 – 2011年 )：金融市場變動過大、2011
年保險商品銷售業績達到頂峰、主管機關加強對市場發
展的監理
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銀行保險的主流人身保險商品發展歷程

套餐

意外保障

1999
2000

萌發期

2003
2004

2006
2007

2009
2010

養老險

投資型保
險(結構債)

利變型年
金險/壽險

年
度

成長期 商品轉變期 市場變動期

法

規

養老險

投資型保
險(結構債)

養老險 養老險

外幣養老險

投資型保險-
結構債、基
金平台

房貸壽險

利變型年
金險/壽險

還本意外險

還本醫療險

營運轉變期
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銀行保險發展歷程的主力保險公司

套餐

意外保障

1999
2000

萌發期

2003
2004

2006
2007

2009
2010

養老險

投資型保險
(結構債)
養老險

成長期 商品轉變期 營運轉變期

利變年金/壽險
投資型保險
養老險/外幣
還本意外險
還本醫療險
房貸壽險

紐約

佳迪福

紐約

蘇黎世

統一安聯

新光

台灣

紐約
佳迪福
統一安聯
新光
遠雄
台灣
中國
興農

國泰
富邦
法國巴黎
安聯
新光
遠雄
中國
台銀

<1.5% 22% 35% 63%

年
度

市
佔

商
品

保
險
公
司

市場變動期

國泰
富邦
法國巴黎
合庫
安聯
新光
遠雄
中國
台銀
保誠

利變年金/
壽險
投資型保險
(結構債)
養老險
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國內外銀行保險發展模式
經營
模式 通路協議 策略聯盟 合資經營 金控整合

整合
程度 低 中 中高 高

經
營
特
性

●銀行代銷壽險
商品（通常為主
約或與銀行端的
產品結合），以
獲取手續費收入

●並不分享銀行
端客戶資源或者
僅為少量分享

●投入的資金成
本有限

●於商品代銷、
服務規範及通
路管理有較高
程度的整合

●可能分享銀行
端客戶資源

●需要對資訊系
統及銷售人員
投入必要建置
及訓練成本

●共同擁有客戶及
銷售共同產品

●分享銀行端客戶
資源

●合資雙邊有強烈
且長期性的合作
承諾

●營運方向及組
織可以完全整
合

●一次購足的金
融服務

●與銀行端產品
可以相互整合

代
表
公
司

*永豐金控/永豐銀
/永豐人身保代與
財產保代
*中信金控/中信銀
/中信保經
*彰銀/彰銀保代

*華南金控/華南
銀行/華銀保代
*渣打銀行/渣打
保代
*玉山金控/玉山
銀/玉山保經

*第一金控/第一

金人壽/第一保代
*合作金庫/合庫人
壽

*國泰金控

*富邦金控

*新光金控

*部份資料整理摘自瑞士再保Sigma Report
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銀行保險之策略聯盟經營模式

業務整合性策略聯盟 投資性策略聯盟 通路性策略聯盟

特性

●壽險公司未有交叉持股，但同
意提供銀行端，針對特定產品
線給予相對較佳且較多資源

●銀行端保有彈性調整的權利，
即當壽險公司無法提供適合銀
行端要求代銷的保險商品時，
銀行端可洽商其他壽險公司的
產品

壽險公司持有銀行通路一定成
數股權但未達控制性股權，一
般而言通常要求銀行專賣其產
品，但也相對允諾提供相對較
佳且較多的資源於銀行保險推
動與 Know-how的移轉

●壽險公司擁有銀行之特定通路
專屬經營權，針對特定產品線
給予相對較佳且較多資源

●銀行端保有一定期限內彈性調
整的權利，即當壽險公司無法
提供適合銀行端要求代銷的保
險商品時，銀行端可洽商其他
策略聯盟壽險公司的產品

優勢

不具排它性，於同類型的產品
上，相對其他銀行通路有較佳
的佣金率及行銷獎勵條件，同
時可共同開發專屬產品，或享
有專賣權

壽險公司會比較願意投入成本
來協助銀行於保險業務銷售，
包括系統的整合、行銷人員的
教育訓練、商品的開發及業務
行政的支援

於特定銀行通路上，壽險公司願
意投入大量行銷資源協助銀行於
保險業務銷售，且銀行保有彈性
的選擇權，以更換保險公司獲得
更佳條件

劣勢

以策略聯盟的壽險公司產品為
優先選擇，當面臨其他銀行通
路同類型商品競爭時，若商品
不如其他壽險公司條件佳時，
將增加銷售上困難度

●具排它性，銀行端可能無法
尋求市場上商品條件或佣金
條件最佳的產品，或滿足客
戶的個別保險需求

●過份依賴策盟夥伴資源，一
旦拆夥，將面臨竸爭弱勢

無法依賴通路策盟夥伴提供全面
性的合作，如系統的整合、商品
的開發及業務行政的支援；銀行
保代業者仍須維持多家的合作體
系

採行策略
聯盟模式

● 渣打銀行與保誠人壽 ●玉山銀行與保誠人壽(保誠
人壽入主玉山金5%)

● 華南銀行與特定人壽公司
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銀行保險業務價值鏈主要活動類型內容
活動類型 活動內容 主要工作項目

前置後勤 ●與保險公司訂立契約
●與保險公司關係維持

●選擇合作保險公司，依佣金、費率、理賠等保險
條件並考量管理上易於配合之保險公司

●簽訂代理合約並維繫長久業務關係

商品規劃 ●商品與理財規劃配合
●保險商品開發
●套裝組合金融商品推展

●選擇保險商品納入金融通路的財富管理規劃
●開發規劃適合銀行銷售的保險商品
●開發能與其他金融商品搭配銷售之組合商品

行銷與銷
售

●廣告、促銷、銷售
●人力增員與管理
●人員教育訓練

●行銷策略規劃、廣告促銷設計、目標客戶篩選、
銷售文化建立

●輔銷人力的建制與訓練
●銷售通路的開發與關係建立
●業務員人力擴增與管理
●業務員招攬技巧與專業知識訓練

業繫後勤 ●受理要保書與初步審核
●資料建檔與管理
●業務聯繫照會與溝通處
理

●受理要保書申請、編號歸類，經初審後彙送保險
公司進行核保作業與後續作業

●保戶與要保書資料建檔、覆核與管理
●依保險公司對申請文件之照會，進行對業務員或
保戶溝通聯繫與補正相關作業

售後服務 ●保單內容修正
●客戶理賠協助
●客戶關係維持

●理賠、贖回、內容修正、資訊通知、諮詢提供等
服務

●客戶拜訪問侯與關係維繫
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2008年保險通路發展趨勢圖

2008年人壽保險業初年度保費收入來源

66.95%
63.29% 60.57% 59.22% 57.70%

54.60% 52.23% 50.97%

26.02%
29.85%

33.08% 35.81% 37.16% 38.61%
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2.86% 2.76%
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2.69% 2.75%
2.37% 2.70%2.81%2.17% 2.85%
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壽險公司業務

銀行經代保經

代

一般經代保經代

資料來源: 壽險公會
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2009年保險通路發展趨勢圖

2009年人壽保險業初年度保費收入來源

31.14%
35.42% 35.87%

36.07% 35.64% 35.87%

35.51% 35.92% 35.07% 34.68%

64.88%
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3.44% 3.30% 3.15%
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月

份
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壽險通路 銀行保經代通路 一般保經代通路 其他通路

壽險通路

銀行保經代通路

一般保經代通路

資料來源: 壽險公會
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2010年保險通路發展趨勢圖

資料來源: 壽險公會
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壽險業【銀行通路】
新契約保費收入與佔率趨勢統計圖
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透視銀行保險業者的經營模式

第三部份
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2010年壽險公司新契約保費收入前10名排行

項次 保險公司 全通路 全通路佔率 銀行保險
銀行保險/全通

路佔率

1 國泰 3,301.01 28.41% 1,929.07 58.44%
2 富邦 3,102.00 26.70% 2,413.03 77.79%
3 新光 834.25 7.18% 465.02 55.74%
4 中國 669.55 5.76% 350.16 52.30%
5 安聯 535.63 4.61% 473.75 88.45%
6 合庫 404.56 3.48% 404.56 100.00%
7 法巴 401.34 3.45% 398.12 99.20%
8 臺銀 363.93 3.13% 342.72 94.17%
9 南山 339.24 2.92% 38.02 11.21%

10 遠雄 328.28 2.83% 269.19 82.00%

註：郵局-全通路保費321.45億元；全通路佔率2.77%。

單位：億元
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工商時報100.03.20

截止100年2月新契約保費
銀行通路貢獻占率降至43.8%
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2011年壽險公司銀行保險第一季
新契約保費收入前10名排行

項次 保險公司 全通路 全通路佔率 銀行保險
銀行保險/全通

路佔率

1 富邦 52,972 19.89 39,753 75.05
2 國泰 84,524 31.73 29,848 35.31
3 中國 20,495 7.69 10,597 51.71
4 合庫 7,321 2.75 7,321 100.00
5 臺銀 7,402 2.78 6,930 93.62
6 法巴 6,913 2.60 6,867 99.33
7 遠雄 8,093 3.04 6,236 77.07
8 宏泰 6,266 2.35 5,436 86.77
9 安聯 5,728 2.15 4,546 79.36

10 新光 24,186 9.08 4,452 18.41
其他 42,444 15.94 13,344 31.44
合計 266,344 100 135,330 50.81
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金控架構的銀行保險業者

經營模式：金控整合 整合程度：高
項目 國泰 富邦

銀行保險業務的營
運策略

*雙主軸並進
-保險銀行導向，以國泰世華銀
行與發多家大型與中型銀行為
行銷保險通路
-強化國泰人壽保險業務員團隊
之質與量

*多元化開展
-以商品導向強力開發所有銀
行通路，包括台北富邦銀行
必須承擔銷售責任額，以提
高保險業市占率
-保險經紀人通路亦為開發重
點

銀行保險業務量

保險子公司業務量
與規模

*新契約保費收入：
98年/2,616億元 - 第一名
99年/3,301億元 - 第一名

*新契約保費收入：
98年/1,973億元 – 第二名
99年/3,102億元 – 第二名
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以保險為主體的金控公司
2001年-2010年第三季資產額

資料來源：公開資訊觀測站
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合資架構的銀行保險業者

經營模式：合資經營 整合程度：低 / 高
項目 第一保代 合庫保經

銀行保險業務的營
運策略

*各有主張
-保險商品開發策略變化過大，
過與不及
-市場定位不明

*協商溝通與使命
-記取前車之鑑
-新人壽公司逐步接收分行銷
售戰力
-增加重點開發商品，如房貸
壽險、投資型保單

銀行保險業務量

保險子公司業務量
與規模

*新契約保費收入：
98年/33.4億元
99年/44.98億元

*新契約保費收入：
99年/404.56億元 – 第六名
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銀行架構的銀行保險業者(一)
經營模式：通路協議(合作推廣) 整合程度：中高

項目 彰銀保代 永豐保代

銀行保險業務的營
運策略

*策略持續
-任用保險專業經理人長期經營
-行員保險教育訓練推動有成
-耕耘投資型保單與長年期保
單，如醫療險

*複制消費金融經營模式
-以商品線方式經營保險代理
-人身保險與財產保險各自經
營
-嘗試開發新種業務

銀行保險業務量

特點 *投資型保單業務量佔比逾七
成，加上醫療險推展，保險代理
人的行政與後勤建制穩固

*房貸壽險業務業界首創，原
居市場領導地位，現居第三
*二年來開發新種業務未見成
效，惟近年來在房貸壽險市場
的動向值得觀察
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銀行架構的銀行保險業者(二)
整合程度：高

項目 中信保經 台新保代

銀行保險業務的
營運策略

*事業體旗下產品線經營模式
-以多重方式銷售保險：電話行
銷、櫃台銷售、信用卡推展
-保險公司以競標方式取得通路合
作權
-佣金銷售導向、行員銷售責任配
額制

*原為消費金融產品線經營模
式、現改為複制中信保經經
營模式
-近年經營模式變動中，銷售
業績大受影響

銀行保險業務量

特點 *銀行保險業務量多年第一名，但
保戶客訴量也是最多

*多次被保險公司投訴至保險局

*另有開發基層金融之保險代
理業務

*保戶客訴量亦多

經營模式：通路協議(合作推廣)
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策略聯盟架構的銀行保險業者

整合程度：高

項目 金控 – 玉山保經 銀行 – 渣打保代

銀行保險業
務的營運策
略

*壽險專屬保誠人壽
-由理專與專屬保險理財專員負責
銷售；產財保險代理限三家
-保誠人壽持股策盟

*壽險專屬保誠人壽
-由理專與專屬保險理財專員負責
銷售；產財保險代理限三家
-保誠人壽簽約國際策盟

銀行保險業
務量

特點 *提供養老險、終身險、投資型保
單、年金險、健康醫療險；理專
與專屬保險理財專員分工

*未執行內部計價分潤給銀行

*提供養老險、終身險、投資型保
單、年金險、健康醫療險；理專
與專屬保險理財專員分工

*電話行銷業務穩定，專屬健康人
壽，平均每年佣金收入0.7億元

*未執行內部計價分潤給銀行

經營模式：策略聯盟
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控股公司架構的銀行保險業者

整合程度：高

項目 花旗保代

銀行保險業務的營
運策略

*保險事業體經營模式
-以類似金控保險子公司
-衍續消費金融業務的產品線開發模式
-分級制銷售管理：櫃台銷售、理專銷售、花旗銀行銷售
-電話行銷分工銷售

銀行保險業務量

特點 *長年期保單業務量逾八成、且多數來自電話行銷
*保戶服務體系得益於完備的電話服務平台
*保代公司統籌全部保險業務經營策略、無須對銀行進行內部計
價拆帳

經營模式：通路協議(合作推廣)
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強化監理與前瞻銀行保險業務

第四部份
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第一段階加強監理 – 已修訂之法規

主管機關/日期 法規 主要內容 目的

銀行局98.10.21 金融控股公司
子公司間共同
行銷管理辦法

對保險經紀人公司與保險代
理人公司排除適用「共同行
銷」，改用「合作推廣」

限制保險代理/經紀
之業務範圍，保險
子公司不受影響

保險局98.11.5 辦理銀行保險
應注意事項

辦理銀行保險之營業場所，
應設置易於辨識之專業專區

限制銀行行員的保
險銷售行為

保險局99.5.12 保險業招攬及
核保理賠辦法

保險業應依行銷通路別特性
訂定應遵行之事項

包括對銀行保險通
路的發展限制

保險局100.2.25 保險代理人/經
紀人管理規則

1.瞭解要保人及被保險人之
需求及其適合度分析評估
報告書

2.開放內控優良者申請代理
之產壽兼營

1.包括對銀行保險銷
售業務之再確認

2.鼓勵銀行保代業者
加強內控

3.禁止業者策略聯盟

保險局100.3.28 保險業招攬及
核保作業控管
自律規範

增加投保文件 – 業務員報告
書、高額財報書、保戶適合
度分析書

1.增加行員銷售保險
業務的困難度

2.實施保險業KYC
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第二段階加強監理 – 已出具草案之法規

主管機關 法規 主要內容 目的

銀行局 金融機構合作推廣
他業商品或提供服
務範

1.嚴格申請辦理條件
2.限制受推廣商品
3.限制金融業者客戶名單流用
4.銀行保經代須由銀行或其母
公司100%轉投資

限縮銀行保險業務
範圍，電話行銷影
響為重

保險局 辦理銀行保險應注
意事項

要求保險公司提供銀行銷售一
定比例之保障型商品

限制銀行銷售商品
的種類，現可能改
為鼓勵

保險局 辦理銀行保險應注
意事項第11點之2

銀行通路銷售的投資型保單與
外幣傳統型保單，保險公司須
建制銷售後電訪作業

針對銀行保險通路
的特定商品銷售限
制

保險局 保險法第165條 保險代理人公司、經紀人公司
具一定規模者，應建立內控與
稽核制度，業務與財務管理，
並增列刑法與行政罰款條文

銀行保代與保經業
者已列為必要實
施；訓練未落實者
處以罰款

銀行局 銀行保險電話行銷
話術

以「銀行」名義辦理電話行銷
保險業務依法無據

不得以「銀行」名
義辦理保險電銷
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銀行保險的三角關係
- 營運模式的三個主體

銀行

保經代公司 保險公司
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銀行保險的三角關係
- 經營昇級要素

策略模式

服務品質教育訓練

商品/行銷
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銀行保險的借力使力

策略/銀行/高階主管

保經代公司 保險公司

教育訓練 服務品質

1+1>2

財富管理部 分行/分公司

商品/行銷
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共同行銷創造效益

資料來源：金融控股公司，彭金隆，智勝文化
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金控共同行銷架構下銀行保險發展模式
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策略聯盟架構下銀行保險合作推廣發展模式

50
rick.su@hncb.com.tw






