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① 由中国保监会江苏监管局统计数据 2012 年 1 － 12 月江苏辖区各地区保费收入与赔付情况表计算获得。
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基于市场需求的江苏地方院校保险
专业人才培养定位研究
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摘要:江苏地方院校保险专业人才培养要符合江苏省保险市场的需求。文章首先分析了江苏
省保险行业经营理念的转变，经营理念的转变必然会导致保险市场人才需求的变化，根据人才需求
的变化，江苏地方院校保险专业人才培养也要重新定位:保险专业的设置要有一定的独立性; 根据
市场需要和招生特点确定培养目标; 根据不同培养目标设置课程和培养技能; 提高学生的实践能
力; 建设教学与实践结合、科研与实务互动的师资队伍。
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地方院校保险专业的生源主要来自于本域，而将来就业的方向也主要面向本地，因而如何能够培养出适

应地方保险市场人才的需求是地方院校保险专业教学改革的方向。本文主要根据江苏省保险业经营理念的
转变来探讨江苏地方院校保险专业人才培养的定位。

一、江苏省保险业经营理念的转变

( 一) 营销模式的转变
我国目前保险公司的主要展业模式是采用个人销售体制，虽然在这一模式下，我国保险公司的保费收入

取得了不错成绩，但却逐渐暴露出许多问题:

1．由于保险公司在初期只注重保费收入，并不要求从业人员的专业知识对口，几乎任何人都可以从事保
险营销员的工作，因此个人营销制逐渐演化成了“人海战术”。营销员中大专以上的学历比例极低，导致营
销员整体素质不断下降，造成行业吸引力降低，很多学习保险的毕业生都不愿意从事保险销售工作。

2．由于营销员的素质比较低，在展业的过程中通常为了多拿佣金，违反职业道德，一方面造成保险公司
的赔付率很高，比如 2012 年 1 － 12 月份江苏省财产市场赔付率高达 54． 45% ; ①另一方面造成消费者在理赔
时的困难，消费者对保险产品的信任度逐渐降低。大部分保险公司已经意识到“人海战术”的危害，正在积
极探索新的营销模式，比如，平安要将个人营销员从产品推销员转型为综合金融客户经理，友邦要将代理人

转化为社会承认的专业化的投资理财队伍。［1］无论新的营销模式是哪一种，都对保险营销员的道德、知识和
能力的要求更高了。

( 二) 竞争模式的转变
保险业的竞争主要体现在价格竞争、费用竞争、产品竞争和服务竞争等几个方面。但是由于先前我国各

保险公司产品开发能力有限，服务同质化程度严重，在产品和服务上无法竞争，而各保险公司又为了在市场

份额和保费收入的竞争中获胜，只能采取前两者。于是各保险公司到处“挖墙角”，使得保险从业人员的流



动越来越频繁，导致“孤儿保单”增多，严重损害了消费者的利益，变相降低价格，导致保险公司盈利空间缩
小甚至是亏损经营，直接影响到保险公司的赔付能力，同时消费者在理赔时理赔服务也会大打折扣。
随着保险业竞争趋势的加剧，各公司也从传统的“价格战”、“费用战”转向“产品战”、“服务战”，险种的

创新、服务的创新已经成为各公司市场立足的关键。比如，2008 年江苏省有 230 个新险种投放市场，在全国
首推的险种主要如船舶污染责任险、大学生助学贷款信用保险、校园方责任险、医疗责任险等 19 个。［2］而在
创新服务方面，江苏省保险中介针对不同的险种提出了不同服务理念，“上门服务”、“网点服务”、“担保”等
管家式的服务，［2］为保险市场的拓展提供了有力的支撑。

( 三) 业务结构的调整
先前在财产保险市场上，大多数中资保险公司只注重经营规模，或者忽视了业务结构的调整，或者是业

务结构调整严重滞后于市场的变化。他们多半把保险业务集中在机动车辆险和企业财产险上，对于其他险
种比如责任险、信用保证保险和农业险等的供给则较少，结果造成了机动车辆险和企业财产险在保险市场上
的过度供给和恶性竞争。
现在保险公司逐渐注重业务结构的调整，一方面大力改善机动车辆险和企业财产险的盈利能力，另一方

面推动其他险种业务的发展。2011 年江苏省非车险保费规模在全国率先突破百亿元，达 109 亿元，非车险
保费占比达 27． 8%，同比上升 0． 87 个百分点。［3］其中在农业保险、责任险、科技险等方面均取得了较好的发
展，农险保费收入和农险基金达到 17． 77 亿元，同比增长 15． 92% ; 安全生产责任保险共计 5． 62 亿元，同比增
长 42% ; 科技保险保费收入 9500 多万元，同比增长超过 30%。［3］

( 四) 经营目标的转变
目前多数保险公司不再把追求保费增长作为单一的战略目标，而是注重业务质量的提高和利润的增长。

比如在寿险市场，个人寿险业务期缴产品比例较高、盈利能力较强，银行保险和团体业务趸缴产品比例较高、
盈利性较差，因而江苏省寿险保险公司着重发展盈利能力较强的个人业务，从 2006 年以后全省个人寿险业
务保费收入逐年上升，而团体保险保费收入则逐年下降。同时在财险市场上，全省保险公司的经营目标已逐
步转向以效益为中心的精细化发展，车险综合成本率连续三年下降。［4］2011 年，全省产险业务实现保费收入
379． 92 亿元，比上年同期增长 21． 81%。实现承保利润 22． 68 亿元，位居全国第 2，承保利润率为 7． 17%，比
全国平均水平高 2． 43 个百分点。［3］

( 五) 专业化经营趋势加强
专业化经营有利于培养保险公司的核心竞争力，在我国保险行业竞争主体日益增多的今天，专业化分工

和专业化机构逐渐成为竞争的有力手段。纵观保险业成熟的欧美市场，其保险机构的专业化分工是非常细
致的。比如 ACE( 安达) 保险集团专注于做责任险，Allstate( 好事达) 保险公司和澳洲的 AAMI保险公司专注
于做车险等等，他们在产品设计、经营模式和市场拓展上都各有特色。
虽然目前我国保险市场上大多数还都是综合类保险公司，但随着我国保险市场的日益成熟和规范，会有

越来越多的保险公司根据自己的特点选择专业化方向。在江苏的寿险市场，出现了专门以经营健康保险为
主的和谐健康保险公司、平安健康保险公司和瑞福德健康保险公司，以及以专营养老产品的平安养老保险公
司和太平养老公司等等。在财险市场，除了中国出口信用保险公司专门做信用保险外，还有专营汽车险为主
的天平汽车保险公司、优先发展与安全生产责任相关保险业务的安诚财产保险公司、以责任险为经营特色的
长安责任保险公司以及以农险业务为突出特色的华农财险保险公司等等。

二、江苏省保险市场人才需求的变化

随着江苏省保险行业经营理念的转变，保险市场上对人才需求的方向、数量和知识能力均有所变化，主
要表现在对以下几种人才的需求:

( 一) 保险营销人才的需求
《江苏保险业发展“十二五”规划纲要》中第十一条规定: 推进保险营销体制改革，鼓励保险公司和保险
中介机构积极探索新的保险营销模式和营销渠道，逐步实现保险销售体系专业化和职业化。［5］《规划纲要》
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为今后保险销售市场的发展指明了方向，以后保险中介机构和兼业代理机构会更规范，对高素质的保险销售

人员的需求也会更多。同时为了逐步提升营销人员素质，改善保险营销职业形象，保监局也正尝试制定相关
的法律法规。根据《保险销售从业人员监管办法》第七条要求: 报名参加资格考试的人员，应当具备大专及
以上学历和完全民事行为能力。［6］江苏省截止到 2010 年底保险从业人员已有 22． 7 万人，［7］其中大部分为营
销人员，但大专以上学历的人员占比并不多，很多都是初高中学历。这就造成了一方面保险销售人员需求量
在增加，而另一方面原有的销售队伍中很多人却不符合要求，导致供给严重不足。

( 二) 专业化核保核赔人才的需求
2011 年江苏省实现保费收入 1200． 02 亿元，［3］是 2005 年的 2． 4 倍，五年的时间实现了保费的迅猛增
长。保费收入的持续增长，也就意味着保单数量也会增多，必然需要更多的核保人员。而保费收入的直线增
加，相应的保险理赔也会有所增多，对核赔人员的需求量自然也会增加。业务结构的调整使得保险公司产品
种类日益增多，而专业化趋势的加强也会使保险公司专业分工更加细化，这两方面的变化都会使保险公司对

核保核赔人员的要求更加专业化，即除了要求从业人员具备扎实的经济知识和保险知识以外，还要求从业人

员必须具备某些专业化知识和能力，比如健康保险公司要求从业人员具有丰富的医学知识、出口信用保险公
司要求从业人员具有扎实的贸易知识和外语应用能力、汽车保险公司要求从业人员具有丰富的车辆维修知
识等等。

( 三) 保险精算人才的需求
保险公司竞争模式的转变，使得保险公司更加注重其产品的异质性，而如何开发出合理的保险产品，要

因地制宜，既要符合当地的经济情况，又要满足当地的保险需求，力求开发受众面大、有特色的区域性产品。
一个新险种的研发首先需要各地市级保险公司进行数据集中、分类和反馈，再到省一级和总部的精算师在产
品设计、准备金提取、资金运用等各个方面进行严格把关。新险种开发投入的越多，对保险精算人才的需求
量也就越大。根据保险精算师协会数据显示，截至 2011 年 6 月 30 日，中国共有精算师 198 人( 其中非寿险
方向 22 人) 、准精算师 1281 人( 其中非寿险方向 104 人) ，［8］已经越来越满足不了保险业的需求，而且除了
保险行业，银行、证券、基金、社保等领域对精算人才的需求也日益增大。

( 四) 风险管理与投资人才的需求
保险公司利润是由保险业务利润、投资业务利润和中间业务利润构成的。保险业务利润是保险公司通

过承保大量的同质风险，进行风险控制和风险管理，从而降低赔付率、获得利润。而随着保险公司竞争的加
剧，导致同质化的保险产品价格不断下跌，然而保险产品销售的费用却越来越大，保险公司单纯依靠保费的

增长来降低成本实现盈利的局面一去不复返。保险公司不得不寻求其他的盈利模式，目前大多数保险公司
把目光投向了投资业务盈利和中间业务盈利。［9］在后金融危机时代，如何在保证保险业务利润的基础上，降
低风险、获取投资收益是每个保险公司经营的目标，因而加大了保险公司对风险管理和投资人才的需求。

( 五) 管理型人才的需求
新险种的定位、业务结构的调整和经营目标的转变，都需要管理人才在着眼于整个宏观经济环境、保险

市场的竞争状况以及公司发展目标的基础上，进行合理的组织和科学的规划。这就要求管理人才既要精通
保险专业知识，又要掌握先进的管理理论和方法，同时还要拥有丰富的市场经验，能够进行微观调控，又能进

行宏观把握，从而确保保险公司稳健、高效地运营。目前我国缺乏既精通保险知识又有丰富管理经验的综合
型高级管理人才。

三、江苏地方院校保险专业人才培养的定位

江苏地方院校保险人才的输送主要面向本省，因此江苏地方院校保险人才的培养也要符合江苏省保险

市场人才需求的变化，本文根据江苏省保险市场人才需求的变化，对江苏地方院校保险专业人才培养的定位

提出一系列政策建议:

( 一) 保险专业的设置要有一定的独立性
江苏地方院校因为设立保险院系的时间比较短，很大一部分院校的保险专业还设立在金融系或者其他
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系下，没有建立独立的保险系。虽然保险和金融有一部分核心课程是重合的，但是也有很大一部分是不一样
的，而核心课程的不同决定了教师的授课方式、研究方向和研究方法的不同。在目前模式下，保险专业的教
学重点很容易向金融专业倾斜，导致培养出来的保险人才保险知识不扎实不专业、业务操作能力差等，难以
适应保险市场人才需求的变化。因此保险专业应该在地方院校中拥有相对独立的地位，能够根据学科的发
展招聘所需的教师，能够根据保险市场人才的需求确定培养目标。

( 二) 根据市场需要和招生特点确定培养目标
1．根据市场需要确定培养目标。目前江苏省大多数地方院校的保险专业基本上都属于宽泛的人才培养
模式，而忽视了对专业人才的培养，人才的同质化和缺乏层次性与保险市场人才的需求严重脱节。而在这一
方面做得比较好的有西南财经大学和南开大学，他们分别根据市场的需求设置了专业人才培养的方向。比
如西南财经大学的国际保险会计专业和南开大学的保险精算专业，在满足不同的市场需求方面都取得了很

大成功。因此江苏地方院校的保险人才培养应该根据江苏省保险市场人才需求的方向和数量的多少，做一
个准确合理的定位。

2．根据招生特点确定培养目标。江苏地方院校保险专业的招生一般是同时面对文科生和理科生，但是
文、理科生的数学能力、语言能力和掌握不同技能的能力均有所不同。如果在数学能力比较差的班级设立精
算专业，往往达不到预定的培养目标; 同样在语言能力较差的班级培养销售人才，也会达不到预期的培养效

果。因此培养目标的设立也要根据学生的学科背景，只有这样江苏地方院校在培养人才方面才会起到事半
功倍的效果。

( 三) 根据不同培养目标设置课程和培养技能
1．根据不同的培养目标设置课程。地方院校根据市场需求确定好培养目标后，就要根据不同的培养目
标设置相应的课程。即除了开设必备的保险课程以外，还要设置与培养目标方向一致的课程，比如医学、汽
车学、投资学和管理学等课程。提高学生专业化知识，以适应保险市场不同方向人才的需求，提高学生的就
业竞争力。而对用人单位而言，招聘拥有专业化知识的毕业生也能降低其培训成本。

2．根据不同的培养目标培养学生的技能。不同的培养目标对学生技能要求的重点不一样，营销方向的
学生要求具有较强的保险产品领悟能力、较强的营销能力和服务创新能力; 核保方向的学生要求对专业知识
精通、具备良好的风险掌控等能力; 核赔方向的学生要求具备查勘、定损、理算等能力; 精算和投资方向的学
生要求对各种模型和工具能够灵活运用等等。因此我们要根据不同的培养目标加强对学生技能的培养。

( 四) 提高学生的实践能力
保险是一门实务性的学科，从事保险行业除了要具备扎实的理论知识和专业化的技能以外，实践经验也

非常重要。这一点不论是从保险公司以前的“挖角战”还是到现在各保险公司积极培育“储备干部”和“精英
经理”，都可以看出实践能力对于保险从业人员来说更是一个非常重要的因素。因此地方院校也要承担起
提高学生保险实践能力这一重要的培养任务。

1．创立实验教学中心。保险教育如果仅靠在课堂上教师的讲授难以提高学生的保险技能和实践能力。
只有在实验教学中，学生通过对营销、核保和理赔等基本技能进行训练，才可能真正掌握保险知识的核心理
论和解决保险实务的核心技能。学生通过对概率统计、计量经济学、投资模型和精算模型等的上机实验，从
而熟练掌握数据分析的能力。这些基本技能、实证方法和工具使用的训练，要基于保险专业培养目标的基础
上，因而创立实验教学中心成为提高学生实践能力很重要的一步。

2．建设实践教学校外基地。虽然许多学校已经建立起各类实验室，但是实验室里只是对技能、方法和数
据进行理论性的模拟，与保险实务还是有一定的脱节，只有接触、应用和解决保险具体实务问题才能真正提
升学生的实践经验。因此，学校应该充分利用社会资源，依托保险公司建立一种长期稳定的关系，使学生可
以定期的进入保险公司进行参观、实习。而且为了避免实习流于形式，使实习生能够真正掌握核心的技能，
学校可以参考一些比较成功的实习案例。比如西南财大保险专业采用的“顶岗实习”，其要求是实习生必须
完全履行其岗位的全部职责，通过这种方式可以让实习生真正的得到锻炼并且增加其实践经验。

( 五) 建设教学与实践相结合、科研与实务相互动的师资队伍
地方院校教师的任务就是教学和科研，如何把教学和科研有机结合起来，以培养适合市场需求的保险人
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才以及促进我国保险业的发展是关键。教师通过科研可以接触到国内外先进的保险理论、精算理论、投资理
论和管理理论等等，如果能运用这些理论为保险公司、中介公司提供政策咨询，为监管部门提供制度建议等
等，可以推动我国保险市场的完善。同时教师又可以通过市场的具体实践，丰富自己的教学，对于培养实践
能力较强的保险人才大有益处。因此江苏地方院校也要注重充分利用保险市场资源，来建设一支教学与实
践相结合，科研与实务相互动的师资队伍。
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The Orientation of Insurance Talent Cultivation Ｒelying on the
Market Demands in Jiangsu Local Universities

LIU Weiwei
( School of Business，Jiangsu Normal University，Xuzhou 221116，China)

Abstract: Since most insurance graduates in local universities would like to choose a job in the located prov-
ince，the talent cultivation mode should be oriented in local market demands． In this work，the changing management
idea of insurance industry in Jiangsu province is firstly discussed． It has resulted in significant variations of local
market demands，thus the talent cultivation mode should be adjusted accordingly． The main points are proposed as
follows． First，the administrative setup of insurance in local universities should be independent from other financial
majors． Second，training objectives should be determined by market demands and enrollment characteristics，which
should be different in courses and skills． Third，the practice ability of students should be improved further，which re-
quires excellent teachers in both research and practice．
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