建行系财险发展一年  “三大引擎”引领差异化发展之路

到2017年10月18日，中国建设银行集团旗下的建信财产保险有限公司（以下简称“建信财险”）已成立一年。截至目前，宁夏和北京两家分公司已正式开业，累计服务机构类客户和个人类客户超2000万户，为建行集团及其客户提供风险保障达2万亿元。截至9月底，建信财险已签约保费和推进中项目保费规模近2亿元。
成立一年的建信财险如何在激烈的财险市场竞争中走出自己的发展之路？建信财险的思路是：将通过创新驱动、科技驱动、战略协同驱动三大引擎走一条差异化发展道路，建设成为最具特色和价值的现代智慧型财产保险公司。
非车险保费占比超九成
作为建行综合化金融服务平台的重要组成部分，建行集团的战略转型为建信财险的发展提供了战略契机，建信财险立足服务建行集团转型战略、服务建行集团主业、服务建行集团客户这一战略定位，着力围绕建行集团及其客户需求进行产品研发、业务发展，发挥保险场景化、可嵌入式的特点，利用母子公司协同效应，增加建行集团客户的粘性，助力建行集团转型战略。
建信财险方面介绍，成立一年，公司的业务发展呈现出保费规模稳步提升、业务结构优势明显、保障优势凸出、业务板块核心能力建设取得初步成效、市场知名度初步建立的良好势头。
数据显示，截至9月底，建信财险业务结构中，非车险保费占比超过90%。建信财险方面提及，利用财产险场景化、碎片化特点，建信财险业务已深度嵌入建行主业。目前的业务结构上，银行系特色凸出，其中，非车险业务稳步拓展，非车险中主要是与银行业务密切相关的险种。另外，互联网保险业务也初露端倪。
在建信财险方面看来，当前，我国财险经营主体快速增加，再加上财险市场集中度高、基本处于寡头垄断状态，财险险种结构单一、车险业务一支独大的局面短期内很难改观，这些现状给中小保险公司的发展带来较大的挑战，尤其是对建信财险这样新成立的公司，挑战更大。
但建信财险方面也表示，目前中小保险公司发展面临着前所未有的机遇，“保险姓保”的行业趋势促使保险行业回归本源，将从机制上促进保险公司突出主业、做精专业，这将给建信财险这样的公司带来更大的机遇；世界范围内以互联网、云计算、大数据、人工智能等新技术为特征的科技革命将引领金融行业与传统制造业的发展方向以及消费者行为，新兴技术在各领域的广泛应用将创造崭新的保险需求，也将逐步渗透与改变财险公司传统价值链运行方式，公司可以依托新兴科技构建企业生态圈，新科技革命给建信财险带来了公平竞争、参与的机会，为建信财险利用新技术形成新的商业模式实现换道发展和换道超车提供了可能。
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在建信财险管理层看来，该公司的核心竞争力是可以共享股东的客户资源、渠道资源、分销能力。公司可以通过发挥在风险管理领域的专业优势，聚焦发展大型集团客户、重点工程和重大项目、中小企业以及数以亿计的零售客户。建信财险将通过创新驱动、科技驱动、战略协同驱动三个引擎走一条差异化的发展道路，成为一个“专而美”的智慧型财险公司。“智慧”是指公司以信息化为基础，以知识为载体，以创新为特征，并能够充分、敏捷、高效地整合和运用内外部资源，置身价值网的关键节点，实现有效管理风险和可持续发展。
为发展成为智慧型财产保险公司，建信财险将重点打造和培育以下四方面的优势，包括紧密跟踪前沿打造技术优势；提高智能化技术产品的普及和应用程度；加强大数据的建设、开发、使用和集成；密切关注人工智能最前沿金融科技，迅速提升对产品设计、流程改造、系统管理和风险管控的科技支撑能力。
具体来看，建信财险方面认为，差异化发展道路的内涵包括三点：一是探索以匠心和创新精神打磨、适合银行销售的产品，从重营销向重产品和服务转变，为消费者提供更多丰富多样、各具特色、高品质、有体验感的产品和服务；二是通过银保通渠道提供保障型的财险产品，倡导全场景、体验式、线上线下一体化（O2O）专家服务型营销，尝试财产保险产品的新零售；三是建立由银行代理保险逐步发展成为母子公司相互嵌入的综合营销流程，通过“银行+保险”的方式由银行和保险共同营销客户、服务客户的银保合作新模式。
而如何在众多的财险公司中发挥自己的特色？建信财险方面分析称，该公司的特色化发展应从业务模式特色、产品特色、渠道特色、服务特色、风控特色五方面来进行。
具体来看，在业务模式特色方面，建信财险坚持规模与价值并重、承保与投资双轮驱动、股东资源与市场业务协同发展、短期目标和长期发展统筹兼顾的发展原则，确立了“承保和投资双轮驱动，大力发展非车险、车险、互联网保险等业务板块”的业务模式，即从长期来看，要实现承保盈利，夯实业务发展基础；在业务整体布局上，做强非车险业务、做优车险业务、做实互联网业务；在业务结构占比上，非车险业务争取达到50%，即超过行业平均水平30%、互联网保险业务和车险业务协调发展。
在产品特色方面，建信财险产品研发主要围绕建行集团“存、贷、汇、购”交易场景以及个人“医疗、美食、住房、出行、娱乐”生活场景九个场景。这包括结合银行业务场景和产品特点开发场景化、定制化、互补化的产品；适合银行渠道销售的简单化、普惠化的产品；依靠新技术开发数据化的产品三方面。
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在服务特色方面。发挥财产保险风险管理的本质，将保险服务内容前置，为银行客户提供保险风险评估服务。创新理赔服务模式，改善客户体验，提升客户留存。同时，依托建行集团的牌照优势，为客户提供包括银行、保险、基金、信托、风险评估与管理等产品的一揽子综合金融服务方案。
在风控特色方面。建信财险遵循建行集团的统一风险偏好，将银行风控理念植入业务筛选，建立了董事会负最终责任、监事会负责监督公司风险管理情况、审计与风险管理委员会在董事会授权下履行风险管理职责、经营管理层履行全面风险管理具体责任、首席风险官具体组织风险管理工作、风险管理三道防线各自履行职责的风险管理组织架构。
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