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险企高管更迭进行时
◎ 记者 罗葛妹

合适的高级管理人才对于推动企业

发展至关重要， 对于已步入深度转型期

的保险业来说更是如此。

6 月以来，中国人保、中国太保、新

华保险等头部保险公司和中宏保险等外

资险企高管层均有新动向。

另据《国际金融报》记者统计，2023
年 5 月， 国家金融监督管理总局机关和

省局本级共发布 91 人次保险公司董监

高任职资格，具体包括 21 名总部高管和

70 名省分公司高管。 其中，仅有 1 家保

险机构更换了总经理， 以及 1 家公司总

精算师履新。

“经验丰富的核心管理层，往往能迅

速带领企业走上预定发展轨道， 达成既

定战略目标，起到事半功倍的效果。 ”有

业内人士向《国际金融报》记者分析称，

总体来看，险企人事变动的原因，基本可

以归为四类：一类是新股东入驻，一类是

监管官员转任保险公司高管， 一类是银

行老将转战保险业， 还有一类是业内跳

槽与公司内部选拔。

中宏保险 CEO张凯将卸任

6 月 13 日，国家金融监督管理总局

官网消息，李全担任新华保险董事长、张

泓担任新华保险总经理的任职资格均获

核准， 批复日期分别为 2023 年 4 月 10
日和 2023 年 4 月 11 日。

同日，记者从中宏保险内部获悉，中

宏保险 CEO 张凯即将卸任，公司副总经

理、 财务负责人兼首席投资官吴晓咏任

临时负责人。

“在中宏保险任职 7 年半后，张凯女

士决定寻求外部机会， 开启新的职业篇

章。 ”中宏保险有关人士回应记者称。 据

彭博援引电邮声明， 汇丰银行已任命张

凯为南亚区财富管理及个人银行业务主

管，6 月 26 日起生效。

有业内人士认为， 张凯此次回归自

己更熟悉的银行领域也在情理之中。 而

随着核心领导层的更替， 中宏保险的战

略方向或许也将有所调整。

记者了解到，2015 年 12 月，张凯加

入中宏保险， 并于次年 2 月正式担任总

经理一职， 全面负责公司战略决策的规

划和执行，以及日常业务的经营管理。在

加盟中宏保险之前， 张凯在花旗银行工

作了 12 年，先后于花旗集团总部、亚太

区历任多项要职。 2016 年至 2022 年 7
年间，在张凯的带领下，中宏保险的保险

业务收入年化复合增长率达 19%以上，

同时净利润长期位列外资 /合资寿险公

司前茅。

张凯今年 3 月在接受《国际金融报》

记者专访时提到，“幸福是奋斗出来的”，

勤勉努力、学无止境，让自己有更多的积

累和沉淀， 这是在任何领域获得成功的

前提。 她还分享说，“每一次自我怀疑后

的突破都是建立信心的基石， 每一段成

长经历的积累都会成为人生中非常宝贵

的财富”。

她还特别指出 ， 在经济企稳回升

态势日趋明朗 、 民众健康保障意识不

断被激发 ， 以及人口老龄化进程加快

的大背景下 ， 中宏保险将持续积极实

践保险与健康管理 、 养老服务的有效

融合 ，为 “全面推进健康中国建设 ”和

“实施积极应对人口老龄化的国家战

略”贡献力量。

两家健康险公司迎新总经理

6 月 13 日，国家金融监督管理总局

核准朱勇平安健康保险总经理的任职资

格，批复日期为 6 月 7 日。

公开资料显示， 朱勇今年 54 岁，拥

有暨南大学金融学硕士学位， 在保险行

业有近 30 年经验。 2001 年加入中意人

寿，先后担任江苏、广东分公司总经理，

总公司首席个人营销发展官、总经理助

理等职务。 2015 年，朱勇加入同方全球

人寿，出任总经理。

5 月 31 日，中国太保旗下专业健康

险子公司太保健康发布公告称， 经董事

会审议通过，并经原中国银保监会任职

资格核准， 聘任尚教研为太保健康总经

理。 其实，在 2022 年 11 月，尚教研就已

出任太保健康党总支书记。

公开资料显示，尚教研 2000 年毕业

于湖南大学精算专业， 曾任腾讯微保副

总裁、 平安健康险营销总监兼个人业务

事业部总经理、 平安健康险北京分公司

总经理（主持工作）、平安健康险北京分

公司销售负责人等职务。

“尚教研在健康险与互联网融合发

展方面有着丰富的经验， 这与太保近年

来的大健康战略不谋而合。 ” 沪上某资

深业内人士对记者说。

去年底，中国太保副总裁、太保健康

董事长马欣公开表示：“发展互联网业务

成为健康险公司当期的重要任务， 同时

我们也着眼未来， 通过深度整合创新科

技、医疗生态等方面的资源，形成太平洋

健康险长远发展的重要引擎。 ”

今年 5 月中旬， 中国太保正式对外

发布“352”健康服务蓝图，太保董事长孔

庆伟表示，布局大健康领域是正路，也是

长路，更是希望之路。并首次明确提出中

国太保大健康保险支付、服务赋能、生态

建设的三大圈层，形成相互促进、相互滋

养、相互支撑的发展闭环。大健康战略被

置于空前高度， 太保健康的重要性再次

凸显。

中华财险“高蒋配”就位

老牌国企中华财险董事长、 总裁相

继调整。

5 月 9 日，中华财险披露称，已聘任

蒋新伟为公司总裁， 并经原中国银保监

会任职资格核准。 此前， 蒋新伟为中华

联合财险临时负责人，代行总裁职责。董

事长高兴华也已于今年年初获批任职。

这意味着中华财险已正式开始“高蒋配”

新时代。

公开资料显示，高兴华现年 58 岁，经

济学硕士、工商管理硕士，高级经济师。 现

任中华联合保险集团党委书记、 总经理，

中华联合财险党委书记、董事长、执行董

事， 以及集团旗下农联中鑫科技董事长、

总经理，共享服务中心党委书记。

在加入中华保险前， 高兴华长期任

职于中国人保， 历任中国人保甘肃省分

公司党委委员、副总经理，中国人保个险

营销管理部总经理、市场研究部/渠道管

理部总经理、人力资源部总经理/党委组

织部部长。 还在中国人保健康任职过党

委委员、副总裁等职务。

蒋新伟现年 56 岁， 经济学硕士，高

级经济师。现任中华联合财险党委委员、

党委副书记、执行董事、总裁。 与高兴华

经历相似，蒋新伟同样是一名“老人保”，

先后在中国人保重庆市分公司、 中国人

保总部任职。加入中华财险前，曾任现代

财险总经理、党支部书记。

2017 年至 2021 年， 中华财险保费

收入分 别 为 389.4 亿 元 、423.1 亿 元 、

485.9 亿元、529.0 亿元、509.6 亿元，净利

润分别为 12.93 亿元 、11.23 亿元 、5.81
亿元、6.13 亿元、4.47 亿元。

2022 年，中华财险业绩回暖迹象明

显。 全年实现保费收入 603.4 亿元，保费

规模仅次于国寿财险，位列行业第五。全

年实现净利润 10.97 亿元 ， 同比增约

145%，排在非上市财险公司第二位。 今

年一季度，中华财险实现净利润 3.22 亿

元，较去年同期增加 4.81 亿元，实现扭

亏为盈。
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◎ 记者 罗葛妹

寿险预定利率即将告别 3.5%时代，

行业再次掀起销售热潮。

“寿险预定利率犹如降薪。 30 年前，

错 过 8% ， 那 是 没 赶 上 ；3 年 前 错 过

4.025%，那是没注意；现在，请不要错过

3.5%；锁定终身 3.5%复利收益，确保财

富增长。 最后时刻且买且珍惜。 ”

近日，《国际金融报》 记者从多名保

险代理人/经纪人处了解到，目前市面上

预定利率为 3.5%的保险产品已经停售

了一大半，剩余的也将于 6 月 30 日全面

下架。

不过，关于具体的停售时点，监管部

门并未明确发文。 有保险公司精算师向

记者透露，3.5%预定利率的寿险产品的

停售时间有两个版本， 最早为 6 月 30
日，还可能推迟至 7 月 31 日。 还有业内

人士认为，各保险公司已自行安排，监管

或许不会出正式通知。

最后的“疯狂”

“本月来咨询增额终身寿险、养老年

金险的客户明显多了起来。 ” 北京的一

位保险经纪人老廖告诉记者， 近期团队

成员的储蓄类保险都卖得挺好。

“我们团队甚至都开始焦虑，6 月 30
日之后该卖什么了。 ” 另一名保险代理

人透露， 身边的老客户基本都配置了一

份预定利率 3.5%的储蓄险。

“增额终身寿的成交量确实有一定

增长， 但谈不上很多。 关键还要看本月

最后十来天的冲刺情况。 ”重庆保险经

纪人老张说，2021 年新老重疾险交替之

际，他在最后十天里卖出一百多张保单，

也非常期待这次能有一个好收获。

老张向记者透露，包括百年人寿、复

星联合健康、 国富人寿等在内的数家中

小保险公司都发出了本月停售长期寿险

产品的通知。 某大型寿险公司已内部发

文，将在本月中停售在售的 40 余款相关

产品。

平日比较“佛系”的保险代理人小谷

也准备支棱起来。 “养老年金险、增额终

身寿险、重疾险产品都面临下架，我也得

在风口努力一把。 ” 小谷说， 预定利率

3.5%的保险产品下架后，新出的产品保

费会更贵， 现在对买卖双方都是最佳时

期。

满足投资和保障双重需求

银行存款利率持续下调， 成为预定

利率 3.5%储蓄型保险产品热卖的一道

催化剂。

近日， 六家国有大行率先下调部分

存款利率， 调整后五年期整存整取利率

为 2.5%。 之后，招商银行、浦发银行等

12 家股份制银行也宣布下调人民币存

款利率。 从今年年初至今， 国内银行存

款利率已经多轮调整。至此，国有银行的

定期存款利率全线跌破 3%， 存款利率

走低成大势所趋。

另一面，居民储蓄存款居高不下，屡

创新高。在这种背景下，消费者如何实现

财富增值？从保险行业数据来看，储蓄型

保险正成为分流存款的方向之一。 数据

显示， 今年前 4 月保险行业保费达 2.3
万亿元，同比增 9.8%；其中 ，4 月当月 ，

寿险公司的寿险业务表现不俗， 延续了

一季度的回暖态势，增速高达 19.6%，远

超出一季度“开门红”时期增速。

有业内人士向《国际金融报》记者分

析称，这可能和增额终身寿、年金险等储

蓄型保险产品的短期集中释放有一定关

系。 国泰君安非银金融分析师刘欣琦团

队也表示，伴随存款利率降至 3%以下，

居民对于具有收益确定性的保险储蓄类

产品需求持续旺盛， 而产品预定利率变

化也不会改变保险收益确定性这一稀缺

特点， 储蓄类保险仍将持续推动寿险新

业务价值的成长。

平安人寿新银保产品策略负责人、

北美精算师王瑞指出， 客户对保险产品

普遍存在两方面需求：一是投资属性，要

求保险产品具备长期的、确定的收益率，

尤其在存款利率下降和基金净值波动加

大的背景下。 二是功能属性， 特别在养

老储备这个方面，对于持续终身、稳定给

付的现金流来保障养老生活有强烈的需

求。

因此，无论利率长期走势如何变化，

保险作为投资属性的产品， 通过锁定利

率， 保证了和权益市场及利率波动的零

相关性，从而隔离波动、有效帮助客户降

低了不确定性， 是资产配置中的重要类

别。 而对于退休后更多需要花钱的客户

而言， 保险稳定给付的功能属性更为凸

显， 能有效对抗长寿风险、 隔离市场风

险，维持生活的稳定性及高品质。

防范利差损风险

下调寿险产品预定利率， 防范保险

公司出现利差损风险， 则是此次销售热

潮的根源所在。

今年 3 月末， 监管组织了保险行业

协会以及 23 家人身险公司于三地召开

座谈会。 其中一个调研重点就是： 降低

责任准备金评估利率对公司和行业的影

响以及对降低负债成本、 提高负债质量

的意见和建议。 这被业内视为降低定价

利率的信号。

不到一个月后， 监管再次发出窗口

指导信号， 要求下调寿险新开发产品定

价利率， 足以反映出监管层对利差损风

险的高度担忧。

业内普遍预计， 这次普通型人身险

产品预定利率至少会降到 3.0%，而对于

一些过往投资收益表现不好、 风险评级

较差的公司， 预定利率上限则有可能直

接降至 2.75%。有保险公司精算师透露，

目前新报备产品的预定利率都要求在

3%或以下，3.5%的产品已经不批了。

寿险预定利率与产品定价息息相

关，预定利率越低，产品价格相对越贵，

消费者受益更少， 保险公司的负债成本

则会相应减少。 东吴证券非银金融团队

分别计算了当预定利率从 3.5%下调到

3.25%、3.0%和 2.75%的影响， 发现预定

利率越低， 毛保费上涨幅度越大。 经测

算，当预定利率从 3.5%下调到 3.0%后，

年金险、终身寿险、定期寿险、两全险和

健康险对应毛保费涨幅分别为 18.4%、

19.5%、3.5%、7.5%和 16.4%。

分红险或接棒

受访专业人士指出， 增额终身寿险

适合想要兼顾身故保障和长期回报、资

产传承需求的人群。年金险适合有安全、

稳定养老保障的需求， 或需要提前为子

女解决教育金、创业金、婚嫁金的人群。

北美精算师包虹剑建议， 对于喜欢

追求确定收益的消费者，现在购买 3.5%
预定利率的非分红险产品是很好的机

会。 但对于想长期分享公司经营成果的

消费者， 可选择的空间还有很多，“还是

要看产品是否适合自己”。 她认为，预定

利率下调后，经营好、效益好的公司仍然

能脱颖而出， 甚至可以给到消费者更好

的收益，分红险是典型。

燕道数科运营中心总经理王玉慧也

建议，消费者可根据自己的需求、偏好、

预期来选择， 即使这次没有来得及 “上

车”，也有可替代的产品可选择，比如分

红险。因为分红险既有保底收益，可以满

足消费者对产品刚兑属性的追求， 又有

分红条款， 可以与消费者形成一定程度

的收益共享、风险共担，进而缓解保险机

构的利差损风险。

东吴证券非银团队认为， 从短期来

看， 引导降低负债成本将大幅刺激产品

销售。从中期来看，预定利率跟随评估利

率下行，保险公司分红险占比将提升，有

望缓解人身险公司刚性负债成本压力。

长期来看， 有望引导人身险公司降低负

债成本。

预定利率 3.5%险品停售在即
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