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麦肯锡发布保险行业白皮书《破解迷思，探索高质量银保发展新模式》。

在客户需求与行为变化、银行深化零售转型、险企加大业务转型的三大背

景下，银保业务迎来历史性发展机遇。麦肯锡认为，险企与银行构建“愿

景一致、利益统一”的银保发展命运共同体，是全面释放银保业务价值潜

力的关键。全面升级 “银保一体化”价值主张，可以助力国内险企在未来

银保市场竞争中脱颖而出，实现“银行、保险和客户”三方共赢。 

银保业务高质量转型机遇及挑战 

中国保险市场在过去几年保持快速增长，自 2019 年起晋升为世界第

二大保险市场。在人口老龄化、健康需求增长、保障理念深化等多重驱动

因素下，中国保险市场将在疫情后重整旗鼓，到 2025 年继续保持约 10%

的年化增长率。预计到 2025 年，中国保险市场规模可达约 7 万亿元人民

币，其中寿险市场规模将超过 5 万亿元人民币。拥有海量客户基础和主账

户关系的商业银行，在实现财富管理业务加速突破的同时，也将成为保险

业务最重要的分销渠道。 

聚焦寿险银保渠道，2020 年银保业务原保费收入同比增长 12.6%，

总额重回万亿级。寿险在行业的整体占比也自 2017 年后首次回升，至行

业的 32%，与当年代理人渠道表现形成鲜明对比。2021 年一季度开局良

好，保费增长较去年四季度有所改善，主要得益于开门红和重疾险切换需

求。然而二季度市场整体出现阶段性下挫，转入低迷，银保渠道期缴保费

出现负增长。预计今年后续市场将承压，全年业务增长挑战颇大。 
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中长期而言，考虑到如下三大驱动力，中国银保市场具备巨大发展潜

力：1）客户财富结构多元化，且保障与投资需求与日俱增；2）银行将“大

财富管理”作为零售转型主旋律，并加速向“客群经营”转型；3）在监管

正本清源大背景下，银保业务重回险企战略视野。国内险企应提前为银保

业务高质量发展 “谋篇布局”，抢占未来 5-10 年银保市场战略高地。 

但机遇与挑战并存。多年来，保险行业对于银保业务发展存在诸多迷

思与悖论，最主要的四大迷思是：“银保渠道规模贡献效果显著，但价值

贡献有限”、“银行与险企难以在客户经营上有效协同”、“银行营销团

队难以销售复杂型高价值保险产品”、及“保险公司难以和银行建立起基

于互信的长期稳定合作关系”。囿于这些迷思，不少险企无法准确把握银

保渠道定位，导致中长期业务战略摇摆不定，业务发展踯躅不前。 

麦肯锡全球副董事合伙人潘浩表示：“放眼国外成熟市场，欧洲银保

一体化合作模式表明，银保业务可以实现基于双赢的价值创造。全球成功

合作案例表明，银保双方通过产品定制、整合客户旅程、数据洞见共享、

一体化团队协同和生态场景共创五个维度，可以实现有效突破，银保渠道

在为保险公司贡献保费规模、赢得市场的同时，还能带来较高的新业务价

值利润率，实现规模与价值双增长。” 

八大战略举措推动有中国特色的银保业务高质量转型 

纵观国际领先银保成功案例，我们认为以下“八大战略举措”有助于

中国险企积极探索具有本地特色、高质量的银保业务发展新模式： 
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战略举措一 与合作银行共同制定客户经营策略：保险公司应该基于合

作银行的经营策略和客群特征，对其进行分类管理，充分理解各银行渠道

客群经营重点，提供定制化的客户经营解决方案，包括在产品服务、营销

宣传、销售管理、团队建设等领域形成协同效应。 

战略举措二 数据洞见共享，推动大数据精准营销规模化应用：大数据

驱动的客户精准营销已成为银行成熟经营手段，领先银行逐步实现大数据

营销用例的规模化应用。银保双方应在符合监管合规要求的基础上，充分

共享客户分析洞见、智能推荐算法，共建银保业务大数据营销闭环管理体

系，全面提升银保大数据商机的转化成效。 

战略举措三 联合银行专业团队，以敏捷共创方式开发银保产品和解决

方案：国内银保渠道保险产品同质化，为提供具有合作银行客群特色的定

制化保险产品货架，建议保险公司与银行相关团队组成联合产品开发小组，

从新产品定制开发和存量产品敏捷迭代优化两个方面持续深化协作。 

战略举措四 以客户为中心联通客户旅程，打造银保业务卓越客户体验：

中国银行业高管充分意识到极致客户体验是零售业务发展的关键“护城

河”，领跑者已经将客户体验上升到全行战略高度。银保双方应从客户视

角出发，全面推进银保业务客户旅程一体化，打造覆盖“售前-售中-售后”

全流程的全渠道极致客户体验。 

战略举措五 “线上+远程+线下”全渠道银保营销服务赋能：随着客

户与银行交互方式更加多元化，国内领先银行逐步构建起“线上+远程+线



 

 - 5 - 

下”多渠道、立体式客户覆盖体系。这意味着险企成为合作银行营销服务

支持的主力军。营销从传统模式下高度聚焦物理网点，转向全渠道一体化

覆盖，全面提升营销服务效率。 

战略举措六 重塑银保一体化的核保等售中流程：保险公司应围绕合作

银行客群经营策略，重塑银保产品前端核保流程。围绕各类银保渠道设计

差异化核保政策与核保规则、高阶风控模型及核保出单流程，持续提升银

行端承保流程顺畅度。 

战略举措七 深度整合银保理赔客户服务等售后流程：在银保战略合作

中，保险公司应积极将售后服务融入银行客服体系，通过标准服务协议

（SLA）明确双方在客户服务领域的长期权利义务，以及面临重大问题的

应急方案。此外，银保双方应在数字化渠道深度整合售后服务，将智能化

售后服务功能嵌入银行数字化渠道（如手机银行、微信银行等），并在需要

人工介入的场景下将客户无缝导流至保险公司客服平台。 

战略举措八 建立银保一体化合作治理体系: 构建双方高层主导的全

面治理体系是银保合作长期成功的基石。双方基于共赢、互信等原则，打

造常态化的多层级对话机制和协同管理运营模式，尤其在合作范围、业绩

目标、团队覆盖模式及常态化问题解决机制四个方面共同发力，寻求突破。 

麦肯锡全球董事合伙人吴晓薇指出：“对于中国险企高管而言，领导

银保业务成功转型的关键在于执行力和体系化的推动模式。我们建议侧重

银保渠道的险企应将银保业务提到未来 5-10 年战略发展愿景中，制定清晰

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_33671


