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摘要
我國銀行保險業務已於2009年正式超越傳統業務通路，成為保險公司的首要業務通路來源，至2010年上半年壽險新契約保費收入已超過60％以上的市佔率。銀保市場的快速蓬勃發展，不只在實務面上有問題，包含了產品集中度過高、專業人才缺乏、新個資法的實施與銀保業務隸屬於財富管理之下的定位問題…等等；在監理面上也衍生出了包含佣金規範、複雜的經營模式架構、法源不足、銀行與保險公司的權責劃分…等問題。

本研究報告先簡述台灣銀行保險市場的業務、經營模式與法規現況，並透過實務座談會，分析現行的實務與監理問題；並參考中國大陸、香港、新加坡、日本、韓國等鄰近國家相關銀行保險監理經驗，針對銀行保險業務經營與業務行為提出適合我國銀行保險市場的監理建議，建議包含：一、以漸進雙軌方式建立權責相符銀行保險經營架構，二、整合銀行保險監理規範為單一架構，三、開放銀行兼營保險經紀人或保險代理人以解決個資法之適用問題，四、以風險管理機制與商品設計解決過度集中銷售利變商品之風險，五、透過監理規範解決銀行銷售保險商品種類過度集中現象，六、以導正販售長期儲蓄理財與保障型保險商品取代訂定佣金上限，七、透過具專業公信力之外部金融訓練機構行提昇保險業務專業素質，八、銀行可依發展策略選擇合作對象與模式；最後並針對銀行保險相關規定研擬建議修正條文。
Abstract
The amount of bancassurance business has already officially overtaken the amount of traditional insurance business in 2009 in Taiwan. The bancassurance has become the primary business place of insurance companies. Until the first half of the year 2010, 60% of life insurance new contract premium revenue comes from bancassurance. The flourish development of bank insurance market not only face a problem from operational side, but also the problems from the highly intensive products, the lack of professional, the operation of new personal information privacy law, and the position problem of bancassurance under finance management. Moreover, there are still some problems when it comes to the supervision side, such as the problem of commission regulation, complex structure of operation model, lack of regulations, and the division of responsibilities between banks and insurance companies.
In this research report, first, it will come to the description of the business, operation, regulations of bancassurance market in Taiwan, and analyzing the problems from both operational and supervision sides by operational seminars. Second, it will come to the supervision experiences from some countries near Taiwan, such as China, Hong Kong, Singapore, and Japan. Third, it will come to the recommendations to the supervision of bancassurance market in Taiwan. The recommendations will focus on the business operation and the business behavior, including I. Double-tracked and gradually establish bancassurance operation structure authority and responsibility II. Combine the bancassurance supervision regulations to the single structure III. Agree the banks to operate the broker and agent business to solve the legality of personal information law IV. Solve the risk of over-intensive sold floating-rate insurance products with risk management and product designing V. Solve the problem of highly intensive products by supervision regulations VI. Replace the settlement of commission ceiling by selling the long-term saving insurance and insurance with guarantee VII. Raise the quality of insurance seller by the training from professional outside finance training institution VIII. Bank could select its partner and model depends on its development strategy. Finally, it comes to the recommendations of insurance regulations fixing.
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第1章 緒論
第1節 研究緣起與目的
我國銀行保險通路業務量，自2008年首度超過傳統保險通路開始，於2010年業已穩居壽險新契約保費收入60％以上的市佔率，然而以銀行為保險銷售通路之銀行保險業務，牽涉到銀行與保險的經營與監理，原本就有其複雜性，隨著銀行保險業務重要性的不斷提昇，有關銀行保險的監理問題，例如監理架構、經營模式、保險商品結構、消費者保護、風險移轉等問題，也逐一浮上檯面。
在主管機關發佈之各項監理法令中，較具體且明確規範銀行保險業務者，為金管會94年保險局以金管保三字第09402543651號令所訂之「銀行、保險公司、保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項」。其他涉及銀行保險監理法規，則屬於間接規範者居多，包括依金融控股公司法第四十三條第三項規定訂定之「金融控股公司子公司間共同行銷管理辦法」（以下稱共同行銷辦法）為代表，但此一規範僅適用於金控公司子公司間的銀行保險業務行為。其他金融機構之適用，則依92年財政部以台財融（一）字第0920025294號令所頒訂之「銀行、證券商及保險公司等機構合作推廣他業商品或提供相關服務規範」辦理，這兩項有關「共同行銷」與「合作推廣」的規範，都是廣泛性針對金融業間合作行為而訂定，並非針對銀行保險業務監理需要所制定，可能無法完全滿足監理與實務運作上的需要。
例如銀行保險商品銷售之對象，均以銀行現有客戶居多，實際上與其接觸或是招攬之人員，亦均為銀行職員或員工居多，該等客戶基於對銀行之信賴或是多年往來經驗，因此願意與銀行進行保險商品交易，但實務運作上，在招攬保險契約時，客戶可能並未能充分了解到實際執行銷售任務者並非其所信任的銀行，而係資本額僅數百萬的銀行保經代公司，事實與法律事實間有所落差，對消費者權益並不十分妥適。因此如何參考各國銀行保險發展經驗，並根據我國及市場現況，檢討並檢視我國銀行保險監理及經營架構，便成為值得關注之議題。
再者，隨著我國銀行保險業務蓬勃發展，看似對銀行及保險業均可互取所需，但在保費收入增加的背後，是否影響保險業長期財務健全度，也是銀行保險監理應該關注的議題。目前銀行保險亮麗的業績主要來自於「類存款」的保險商品，此類商品本身提供之危險保障額度極低，而且都以躉繳短期為其特色。此類商品的熱賣，將銀行業之存款大量移轉至保險業，而且大多以短期、且報酬高於定存利率為訴求，此一性質的保費收入，具有風險轉移的性質，隱含著未來保險業必須承擔較高的投資風險與流動性風險，長此以往是否會影響保險業的經營穩健性？進而威脅到保險消費者的權益？也是值得重視並深入研究的議題。
因此藉由本研究探討銀行保險通路之現況、釐清目前業務下可能的風險、並研究銀行保險持續發展下，對銀行業、保險業及傳統業務之適合之經營模式，進一步提出相關建議監理措施。
第2節 研究方法
本研究因為探討主題之不同，採取以下三種研究方法進行交叉分析與探討，其研究方式簡述如下。
1、 文獻回顧與問卷分析
透過文獻資料之搜集以及問卷調查法，了解銀行保險起源國法國及亞洲鄰近國家，包括中國大陸、香港、新加坡、日本與韓國等國家，在銀行保險行銷通路現況與相關監理措施等，以作為研擬相關規範措施之重要參考依據。
2、 實務座談會
為實際了解並收集國內銀行保險市場發展現況及遭遇問題等，本研究亦邀請國內銀行保險相關業者，包含學界、保險業、保經代公司、銀行業及壽險公會專家代表，針對銀行保險行銷通路發展，與國內目前相關問題進行實務座談，以分析台灣目前銀行保險之現況、可能衍生之問題與建議。
3、 法規比較與探討
根據上述資料之蒐集分析及座談結果，綜合比較國內現行銀行保險相關運作模式與監理規範，以檢視現行法規之妥適性，並提出相關監理措施之建議。
第3節 研究流程
本研究係針對「我國銀行保險行銷通路監理」進行分析，除了蒐集國外具參考價值之銀行保險文獻資料外，也以問卷調查法，調查法國、中國、香港、新加坡、日本與韓國等各個國家銀行保險現況與監理情形。同時也舉辦實務座談會，以了解業界對於銀行保險監理之看法與建議。依據上述資料，本研究綜合比較分析國內外銀行保險之差異，針對我國銀行保險通路監理提出具體建議。本研究流程如下圖1-1所示：

圖1-1、研究流程圖
第2章 我國銀行保險通路之現況
第1節 我國銀行保險市場現況分析
根據資料統計顯示，我國壽險業依賴銀行通路程度日趨重要，由圖2-1可以清楚得知，近四年來我國銀行保險業務初年度保費收入各個月份的成長趨勢明顯，除了在2007年1月、2007年5月與2008年1月的市占率低於三成以外，其餘月分都高過30%，並且逐月平穩上升。
[image: image1.png]80.00%
70.00%

S00T0C
€00TOC
T00TOT
11600C
60600C
£0600C
50600C
£0600C
10600C
11800C
60800C
£0800C
50800C
£0800C
10800C
1TL00T
60£00C
£0L00T
50£00T
€0£00T
10£00T

Frid LR

SHEREIBA

= R TRA





圖2-1、歷年銀行保險通路銷售保險初年度保費收入佔率月資料
資料來源：保險事業發展中心
而由圖2-2也可以看出近六年來銀行保險在台灣的成長趨勢，顯示該通路對於整體壽險業之業務貢獻度具有重要之地位，保費來源通路結構產生變化，銀行通路特別在2007年後呈現大幅成長之趨勢
。
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圖2-2、歷年銀行保險通路銷售保險初年度保費收入佔率年資料
資料來源：保險事業發展中心
再由表2-1可以清楚得知，2005年初年度保費收入540,936百萬元中，依通路別統計為：壽險公司本身行銷體系(包含業務員、直效行銷與其他通路)316,333百萬元佔58.5%；銀行通路203,081百萬元佔37.5%；傳統保險經紀人、保險代理人僅21,509百萬元佔4.0%。2006年初年度保費收入524,565百萬元中，依通路別統計為：壽險公司本身行銷體系315,484百萬元佔60.14％；銀行通路187,343百萬元佔35.71％，壽險公司本身行銷體系為銀行通路的將近兩倍；而傳統保險經紀人、保險代理人僅21,605百萬元佔4.12％，如往年般，仍舊沒有太大差距。2007年初年度保費收入751,865百萬元中，依通路別統計為：壽險公司本身行銷體系464,903百萬元佔61.83％；銀行通路258,684百萬元佔34.41％，與壽險公司本身行銷體系相比仍舊落後一半的通路市佔率；傳統保險經紀人、保險代理人僅28,279百萬元佔3.76％。2008年初年度保費收入855,301百萬元中，依通路別統計為：壽險公司本身行銷體系420,613百萬元佔49.18﹪；銀行通路409,182百萬元佔47.84﹪；傳統保險經紀人、保險代理人僅25,506百萬元佔2.98﹪。由此年度可看出，台灣壽險市場通路已經出現結構性的轉變，銀行通路迎頭趕上，與壽險公司本身行銷體系的比重已經相差無幾
。
2009年初年度保費收入925,070百萬元中，依通路別統計為：壽險公司本身行銷體系313,156百萬元佔33.85﹪；銀行通路584,224百萬元佔63.15﹪；傳統保險經紀人、保險代理人僅27,690百萬元佔2.99﹪，與往年相較，有下滑之現象。由下表2-1可知此年度銀行通路正式超越壽險公司本身行銷體系，成為台灣壽險業最大的銷售通路來源。
2010年1-7月壽險業績統計，初年度保費收入670,730百萬元中，各個通路業績分別為：壽險公司本身行銷體系203,502百萬元佔30.34﹪；銀行通路451,438百萬元佔67.31﹪；傳統保險經紀人、保險代理人僅15,790百萬元佔2.35﹪。
由初年度保費收入來源別來看，受到銀行通路興起的影響，消費者購買保險商品轉向儲蓄險、萬能保險與利率變動型保險，而銀行通路挾其客戶轉購買類定存之利變商品，該年度個人年金在銀行通路比率高達90.3﹪，銀行通路市占率超越壽險公司本身銷售通路。
表2-1、歷年壽險業初年度保費收入通路別金額比率統計表
單位：新臺幣百萬元
	來源別
	壽險公司
	銀行保經代
	傳統保經代
	其他
	合計

	2005年
	316,333
(58.48)
	203,081
(37.54)
	21,509
(3.98)
	33
(0.01)
	540,957

	2006年
	315,484
(60.14)
	187,343
(35.71)
	21,605
(4.12)
	133
(0.03)
	524,565

	2007年
	464,903
(61.83)
	258,684
(34.41)
	28,279
(3.76)
	0
(0.00)
	751,865

	2008年
	420,613
(49.18)
	409,182
(47.84)
	25,506
(2.98)
	0
(0.00)
	855,301

	2009年
	313,156
(33.85)
	584,224
(63.15)
	27,690
(2.99)
	0
(0.00)
	925,070

	2010年(上半年)
	176,648
(30.39)
	370,901
(66.69)
	13,104
(2.30)
	0
(0.00)
	569,652


註：括號內數字為由銀行保險通路之保費占該險種總保費之比率
資料來源：中華民國人壽保險商業同業公會統計資料
根據險種資料，我國保險法規對於銀行通路之管理，仍比照一般業務員管理模式辦理，除特定商品必須另外有資格規定（如投資型商品、外幣保單等），只要銀行銷售人員具有一般業務員資格及其他資格，對於銷售之保險商品種類並無限制，但銀行通路中仍以特定商品為銷售大宗。根據統計顯示投資型保險商品銷售在壽險公司與銀行通路之比約1：3.51。利率變動型年金主要銷售通路是以銀行保險為主要銷售管道，至於傳統商品健康險與傷害險則仍以壽險業自己銷售為主力。
表2-2顯示出2005年至2010年上半年各險種的保費收入及每年度的險種所佔比例，輔以圖2-3來看，可以清楚得知無論在個人壽險、年金保險還是投資型保險等險種，在銀行保險通路所取得之保費占該險種總保費之比例，大致上均呈現向上攀升的趨勢。個人壽險由2005年32.3%的比率至98年已達50.97%；投資型保險商品原來只有31.1%的市占率，雖在2006年至2008年間沒有較大幅成長，但至2009年也成長至65.70%；年金保險商品更由2005年原來的69.2%至2009年達到了87.95%，年金保險商品將近87.95%由銀行保險通路賣出。
表2-2、歷年銀行保險通路於險種別保費收入（佔率）統計表
單位：新臺幣百萬元
	來源別
	個人壽險
	個人傷害、健康保險
	年金保險
	投資型保險

	2005年
	59,541(32.30)
	331(1.40)
	77,512(69.20)
	64,875(31.10)

	2006年
	54,755(35.08)
	382(1.540)
	66,122(80.49)
	66,970(26.56)

	2007年
	56,518(40.67)
	1,206(4.34)
	88,955(82.49)
	110,938(23.86)

	2008年
	168,055(52.15)
	1277(4.16)
	165,000(85.68)
	74,495(24.90)

	2009年
	207,223(50.97)
	1,397(3.66)
	264,625(87.95)
	110,691(65.70)

	2010年(上半年)
	137,703(47.52)
	777(4.64)
	257,936(90.33)
	54,874(76.29)


註：括號內數字為由銀行保險通路之保費占該險種總保費之比率
資料來源：保險事業發展中心
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圖2-3、歷年銀行保險通路於險種別保費收入(佔率)

資料來源：保險事業發展中心
另外由銀行保險業務的參與狀況來看，國內有越來越多保險公司專注於經營銀行保險業務，如法國巴黎人壽、第一英傑華人壽、匯豐人壽等，這些公司於2008年銀行保險通路初年度保費收入占其總初年度保費收入比率均超過90%以上。以2008年1月才開始營運之第一英傑華人壽為例，當年其新契約保費收入100%來自銀行通路，在完全沒有業務員部隊的情況下，單靠銀行通路，便成為2008年新契約保費收入第15名，銷售保費業績打敗半數壽險業者。
由壽險公司與銀行保經代的合作家數關係來看，2005年國內27家壽險公司中至少與國內銀行建立432個合作關係，其中與銀行保險經紀人公司佔100個，與銀行保險代理人公司佔332個。2006年全體壽險中與銀行合作關係增至458個，其中銀行保險經紀人公司為117個，銀行保險代理人公司341個。2007年國內28家壽險公司與銀行合作總數增加到526個，其中銀行保險經紀人公司161，銀行保險代理人公司365個。由圖2-4可以看出從2005年至2008年國內壽險公司與銀行保經代公司合作家數變化情形，可見銀行與保險合作日趨密切。
[image: image4.png]o

B 2> 3] REBAT RN R RE F 21CE

372
T

200

EARR
W TRE

100

161.00
117.00

SHEH 004

2005 2006 2007 2008

2009





圖2-4、壽險公司與銀行保代合作家數歷年變化圖
表2-3、各家壽險公司與銀行保經代合作家數排名
	排名
	2005
	2006
	2007

	
	公司名稱
	家數
	公司名稱
	家數
	公司名稱
	家數

	1
	全球
	28
	全球
	29
	全球
	34

	2
	遠雄
	27
	統一安聯
	29
	統一安聯
	32

	3
	南山
	26
	富邦
	28
	富邦
	32

	4
	統一安聯
	26
	法國巴黎
	27
	遠雄
	30

	5
	新光
	24
	新光
	25
	南山
	29

	6
	大都會
	23
	大都會
	24
	新光
	29

	7
	佳迪福
	23
	台灣
	24
	大都會
	28

	8
	富邦
	23
	康健
	24
	法國巴黎
	28

	9
	中國
	22
	遠雄
	24
	康健
	28

	10
	台灣
	22
	南山
	23
	中國
	26


資料來源：保險事業發展中心及本研究整理
以2005至2008年各家人壽保險公司與銀行合作家數排名前十名為例，合作家數大致約15家至30家之間，由表2-3可以看出。顯示國內銀行與保險公司間合作，大都採取多家合作的模式，銀行走開放平台策略而非如歐洲採少數甚至獨家合作策略
。
第2節 我國銀行保險通路監理現況分析
1、 目前我國銀行保險經營實務與監理
目前我國銀行保險經營模式主要有以下兩種：
（1） 三方架構的間接銀行保險模式
過去由於銀行法規定銀行得經營業務範圍中，並未明文開放銀行得進行保險商品銷售業務，因此銀行欲參與保險商品之銷售，必須間接藉由轉投資保險代理人或經紀人公司方式辦理
。相關運作模式如圖2-5所示：
[image: image5.png]



圖2-5、銀行保險業務之三方架構
圖2-5所示架構中，銀行為向客戶銷售保險商品，可先以銀行轉投資設立銀行保經代公司
，再由合作之保險公司提供商品予銀行保經代公司銷售，而實際負責銷售則為銀行之職員或理財業務人員（以下稱銀行保險招攬人員），須依據保險業務員管理規則取得保險業務員資格，並登錄於該銀行保經代公司，於取得合格保險銷售資格後，開始向銀行客戶招攬保險商品。
在此架構之下，銀行內之保險招攬人員同時兼具銀行員工及銀行保經代公司保險業務員的雙重身份，但於銷售保險商品時，其法律地位應為銀行保經代公司之保險業務員。若銷售成功並經保險公司承保後，保險公司將支付銀行保經代公司佣金或代理費，雖銀行不得直接向保險公司請求招攬報酬，惟實務上銀行都以收取「通路費」或事後以股東身份，由轉投資收益方式認列收益方式處理。至於分配佣金予銀行保險招攬人員之方式，實務上依公司政策而有不同，或由銀行保經代公司直接發給銀行保險招攬人員者，亦有透過銀行間接以各項酬勞支付者。
由上述架構分析，銀行職員及理財業務人員於進行保險商品銷售時，與銀行保經代公司間存有代理及委任關係，登錄銀行保經代公司的銀行職員與理財業務人員，因履行合作推廣或共同行銷契約所約定事項，有故意、過失或有逾越權限之行為，致他方或他方以外之第三人受損害時，應由銀行保經代公司對他人、第三人負連帶賠償責任
。
但銀行在其客戶與保險公司訂立保險契約過程中，並無保險契約中當事人或關係人之法律地位，即使銀行與保險公司及銀行保經代公司簽訂所謂三方契約，僅屬於三者事前之銷售協議，保險消費者之權益若有受損，僅能向保險公司與身為中介人的保經代公司爭取，而無法向銀行直接主張，顯見銀行在銀行保險中之法律地位並不明確。
（2） 二方架構的直接銀行保險模式
除上述三方架構的間接模式外，現行銀行保險業務另一個經營方式為二方架構的直接模式，此一模式主要適用於兩種情況，一為金控公司之銀行子公司與保險子公司間，依據金控法第四十三條規定進行之共同行銷行為，一為金融機構依據金管會所頒「銀行、證券商及保險公司等機構合作推廣他業商品或提供相關服務規範」（以下稱合作推廣規範）等規定辦理之業務。相關運作模式如圖2-6所示。
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圖2-6、銀行保險業務之二方架構
在此架構下，銀行為了向銀行客戶銷售保險商品，由保險公司以及銀行向主管機關申請核准後，依共同行銷相關規範或「合作推廣規範」等規定進行銀行保險業務。保險公司則負責提供商品予銀行銷售，如同前述三方架構，實際之銷售係由銀行保險招攬人員，於取得保險業務員資格並登錄於合作保險公司後，向銀行客戶銷售保險商品。銀行保險招攬人員若銷售成功後，依規定保險公司應將佣金交給具有合法招攬資格之人，其可能之發生之問題如下：
若直接將佣金交予銀行保險招攬人員，銀行將無法獲得相關之利益。因此在實務上，若為金控公司共同行銷所為之銀行保險業務，因屬金控法所明文規定之活動，則保險公司得將該項佣金以手續費或其他費用方式支付給銀行。但若是依「合作推廣規範」進行之銀行保險業務，雖事前經主管機關之同意，但因主管機關尚未在銀行法明文規定其為銀行得進行之業務，因此銀行是否得正式承認收益，目前仍不明確，實務上銀行都以收取通路費方式實現其獲利居多。
上述銀行保險業務，銀行保險招攬人員之行為，原則上直接對所登錄之保險公司發生效力，依照保險業務員管理規則第十五條規定，業務員的不當招攬行為，由保險公司負連帶責任。但銀行提供相關服務之人員，例如銀行職員、理財業務人員，處理委任事務如有過失或因逾越權限之行為所生之損害，銀行理應同負賠償之責
。銀行之所以要對銀行職員或理財業務人員的上述行為負責，係因銀行與其職員、理財業務人員之間，具有僱傭或委任契約以及代理關係存在，此時銀行職員、理財業務人員為銀行的代理人，若其有過失時，理論上銀行應與其負同一責任。因為銀行保險業務人員同時具有雙重身份，也衍生權責不易劃分的問題。
此外，由上述二方架構可知，銀行在訂定保險契約過程中，就如同前述三方架構一般，並無任何保險契約當事人及關係人之法律地位，即使簽訂所謂二方契約，銀行在銀行保險業務中之法律地位仍不明確。
2、 我國銀行保險監理之法規架構
近年來我國銀行保險業務蓬勃發展，對保險業及銀行業之影響日益重要，但有關銀行保險業務監理法規，因訂定法規時間不同與主管權責單位不同，加上訂定之法規的目也不同，因此目前銀行保險之監理，係由多種規範同時監理此一業務。
現行銀行保險業務之監理，除了在法律層次上並無任何直接規範之法律或條文，即使在授權子法層次也缺乏直接針對銀行保險業務之相關規範。在主管機關發佈之各項法令中，較具體明確規範銀行保險業務者，為金管會保險局2005年以金管保三字第09402543651號令所訂之「銀行、保險公司、保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項」為主要核心規範。其他涉及銀行保險監理法規，則屬於間接規範者居多。
間接規範法規中，以依金融控股公司法第四十三條第三項規定訂定之「金融控股公司子公司間共同行銷管理辦法」為代表，但此一規範主要處理金控公司之銀行保險業務行為為主，因此適用範圍有限。其他金融機構之適用則必須依2003年財政部以台財融（一）字第0920025294號令所頒訂之「銀行、證券商及保險公司等機構合作推廣他業商品或提供相關服務規範」辦理，這兩項有關「共同行銷」與「合作推廣」的規範，都是廣泛性針對金融業間合作行為而訂定，並非針對銀行保險業務監理需要所制訂，因此可能無法完全符合監理與實務運作上的需要。
除上述三項規範外，主管機關過去陸續針對銀行業頒佈「銀行業辦理財富管理業務應注意事項」、「銀行對非財富管理部門客戶銷售金融商品應注意事項」等規定，因為保險商品之銷售推廣，亦有可能含括在銀行進行財富管理業務之範圍，因此銀行保險業務也會受到一定之規範，除此之外，尚包括其他間接的相關規定，如「投資型保險商品銷售應注意事項」、「銀行辦理衍生性金融商品業務應注意事項」等，都因為規範適用之範圍與銀行保險業務有部分重疊，因此同樣會對銀行保險業務產生規範效果。
3、 現行銀行保險相關法規簡析
以下則針對我國各項重要之銀行保險監理規範做一簡單之描述。
（3） 「銀行、保險公司、保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項」
「銀行、保險公司、保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項」（以下稱銀行保險注意事項）為最直接規範銀行保險業務之法規。在架構上，由「銀行保險注意事項」第四點規定可知，銀行與保險業執行銀行保險業務之法源依據，主要是需先符合前述「共同行銷辦法」與「合作推廣規範」兩項規定。在該「銀行保險注意事項」第三點對銀行保險的定義中，指「銀行保險業務」為保險公司直接或透過保險代理人或保險經紀人，以銀行為保險商品行銷通路，由銀行提供營業場所、辦公設備或人力從事招攬保險之業務。此一定義中，指出對於銀行保險規範的幾項重要概念：
1. 銀行保險經營架構包括直接模式與間接模式：
直接模式係由保險公司直接以銀行為保險商品行銷通路（如金控公司子公司間採行之共同行銷）。間接模式則由保險公司間接透過保險代理人或保險經紀人，以銀行為保險商品行銷通路。
2. 銀行保險經營主體為保險公司：
在本注意事項條文中可以推知，銀行保險業務的經營主體為保險公司，銀行則扮演直接或是間接通路角色。
3. 銀行通路包括完整與部分模式：
依規定銀行保險為由銀行提供營業場所、辦公設備或人力從事招攬保險之業務。銀行最終雖然都是以招攬保險為目的，但所進行招攬之方式，包括完全由銀行以及銀行人員擔任之完整模式，或是由銀行提供場所並交由保險公司及保險代理人經紀人進行銷售之部分模式。

4. 銀行銷售據點
依現行規定銀行據點之基本規範，源自於共同行銷與合作推廣兩項法令，因此只要具有金控公司共同行銷辦法規定資格之銀行子公司，或是符合作推廣規範之銀行，在申請核准後皆可以提供其營業場所、辦公設備或人力從事招攬保險之業務。並無其他條件之限制

（4） 金融控股公司子公司間共同行銷管理辦法
依據金控法第四十三條所定之「金融控股公司子公司間共同行銷管理辦法」第二條規定，本辦法所稱共同行銷，指同一金融控股公司之子公司，在其營業場所辦理銀行、證券、期貨及保險等同一金融控股公司之子公司之一定範圍之業務。因此當金控公司之銀行與保險子公司間進行之銀行保險業務時，因其所屬身份關係，必須適用本辦法進行銀行保險相關業務。
（5） 「銀行、證券商及保險公司等機構合作推廣他業商品或提供相關服務規範」
主管機關於2003年以台財融（一）字第0920025294號令，訂定「銀行、證券商及保險公司等機構合作推廣他業商品或提供相關服務規範」，規定銀行 (包括信用合作社) 、證券商、保險公司等機構，如符合一定條件者，得檢具相關文件及合作推廣契約書，向本業主管機關申請合作推廣他業商品或提供相關服務。因此當兩家銀行與保險公司不屬於同一家金控公司之子公司，或不屬於金控公司子公司時，雙方所進行之銀行保險業務，必須根據本規範的內容辦理。
（6） 銀行辦理財富管理業務應注意事項
依2005年金管銀（五）字第0945000509號令修訂之「銀行辦理財富管理業務應注意事項」第二項規定，「財富管理業務」係指銀行針對高淨值客戶，透過理財業務人員，依據客戶需求作財務規劃或資產負債配置，以提供銀行合法經營之各種金融商品及服務。銀行在符合一定資格條件下，並向主管機關申報獲同意後，即可辦理本業務。根據上述規定，如果任一銀行進行財富管理業務，為高淨值客戶需求作財務規劃或資產負債配置時，有提供保險商品服務的情形，就同時屬於銀行保險業務，因此這一部分業務就必須受到本注意事項規定辦理。
（7） 銀行對非財富管理部門客戶銷售金融商品應注意事項
主管機關於除訂定上述注意事項外，於2005年也以金管銀（五）字第0945000512號令訂定銀行對非財富管理部門客戶銷售金融商品應注意事項，規定銀行對非財富管理部門客戶的一般客戶，銷售金融商品事宜，應依本注意事項辦理。因此對於非高淨值客戶進行之保險商品銷售，則必須受到此一規範之限制。
（8） 投資型保險商品銷售應注意事項
銀行保險業務中，投資型商品經常是主要的產品之一，根據九十七年主管機關以金管保三字第09702547211號令訂定之「投資型保險商品銷售應注意事項」，要求保險業應確實要求與其往來之保險代理人、保險經紀人、共同行銷或合作推廣對象，遵守本注意事項及壽險公會所訂「投資型保險商品銷售自律規範」之規定管理。因此部分銀行保險業務也將受到這個法規的影響。
4、 銀行保險監理相關問題
由以上與銀行保險監理相關之法規簡要分析可知，雖目前銀行與保險業務均屬金管會管理之業務，但仍會因為其內部分工權責劃分，同時涉及銀行局及保險局管理之業務範圍，加上訂定法規時間前後不同，而且要處理的問題也不同，現行現行保險規範可能形成以下監理與實務運作問題。
（9） 銀行保險業務監理主體問題
目前銀行保險業務之經營主體係屬於銀行或是保險業尚無定論。若依主管機關對銀行保險的定義，其經營主體為保險業，銀行僅為通路的角色，與一般其他通路並無二致。但事實上，銀行保險業務卻是由握有通路的銀行業主導，但銀行法令對此規範則極為有限。
（10） 銀行保險業務監理權責劃分問題
目前銀行保險業務之監理權責仍有許多待討論之處，例如屬於金控公司內銀行保險業務主要分工為銀行局負責，屬於合作推廣類型銀行保險業務，則又分屬銀行局及保險局管理。另就行銷主體上，銀行保險業務主要發生於銀行，但受限於銀行法仍未正式開放銀行業務包括保險銷售業務，因此主要規範之法規仍以保險法相關法規為主，可能形成許多執行面與監理面不甚一致的狀況。
（11） 部分銀行保險規定法源不足問題
目前有關銀行保險業務相關規範，除了金控公司法以及其授權訂定之共同行銷管理辦法，具有明確的法源依據外，其他各項規定，都有法源不足或不明確的問題，例如合作推廣應注意事項法源依據為何？即是一個明顯的例子，其他如「銀行保險注意事項」也有相同問題。
（12） 規範複雜導致內容不一致問題
由於各項法規十分複雜，同樣銀行保險業務，可能因為銀行或保險公司是否屬於金控公司，或是客戶是否為高淨值客戶之差別，導致適用的規範不一，如此劃分監理方式是否妥當值得探討。此外因為各法規訂定時間與目的均不相同，因此往往容易產生規範寬嚴不一，或是規範不一致的問題，例如「銀行保險注意事項」中要求銀行在進行保險銷售業務時，要設保險代理人、經紀人以及保險公司的業務專區，但在共同行銷辦法中，卻明定共同行銷排除保險經紀人及代理人的適用。二者在訂立法規時雖有其各自考量，但確實有所矛盾之處。
（13） 規範架構複雜導致遵循成本高
銀行保險業發展至今，已經具有極高的市場佔有率，許多銀行以及保險業均以此為重要的規定，若由於法規體系十分複雜，業者於法令遵循上容易顧此失彼，因此銀行及保險業者的法令遵循依從成本也會提高。由於牽涉銀行保險法規眾多，有因權責單位不一，除導致修改法規程序複雜之外，當調整一項法規時，常常無法同時考量其他相關法規連動性的影響，常常容易產生掛一漏萬規範不一的問題。
（14） 銀行轉投資保險代理人公司的妥適性疑義
銀行之所以選擇轉投資保經代公司的原因，在於銀行保險招攬人員必須選擇登錄於保經代公司或保險公司始得推銷保險商品。因此銀行若要透過其所屬員工銷售保險商品，除非依保險經紀人管理規則第十八條規定，經註冊登記的銀行業，向主管機關申請登記經營與押匯及授信業務有關之財產保險經紀業務外，否則勢必以選擇登錄於銀行本身轉投資之銀行保經代公司為首選。
本國銀行目前現狀，銀行轉投資保險代理人公司，較保險經紀人公司的情形為多，惟銀行轉投資保險代理人經營銀行保險是否妥當？依照保險法第八條規定，保險代理人是保險人的代理人，其招攬保險之行為主要係基於保險公司利益角度經營。保險代理人另與保險人訂有委任契約，由保險代理人代保險人處理事務。若銀行轉投資保險代理人公司，而該保險代理人係以其母公司（銀行）之客戶為主要銷售對象，依保險法規定，保險代理人係基於保險人利益之立場，則此一保險代理人同時兼顧銀行（投資人）及保險人（授與代理權人），兩者間因立場不同，可能潛藏利益衝突問題
。
（15） 銀行保險通路責任歸屬與消費者權益問題
根據前述有關三方及二方架構說明可知，即使銀行必須簽訂三方或二方合約，但在保險契約的簽訂上，銀行並不具有保險契約當事人或關係人之身分，此一現況與消費者之認知有極大之差距。一般而言，銀行保險之消費者均為銀行現有客戶居多，實際上與其接觸或是銷售之人員均為銀行職員或員工居多，該等客戶基於對銀行之信賴
或是多年往來經驗，因此願意與銀行進行保險商品交易
，但事實顯示，在簽訂保險契約時，客戶可能並未能充分了解到實際執行銷售任務者並非其所信任的銀行，而係資本額僅數百萬的銀行保經代公司，事實與法律事實間具有巨大落差，對消費者並不公平。況且銀行保險業務最終利益係由銀行獲得之情況下，銀行理應承擔之相對等的責任。

雖然銀行保險應注意事項第十一條後半段規定：「其（銀行）行員如有不實招攬，或未善盡風險告知之義務，應由銀行與其簽約之保險代理人、保險經紀人或保險公司依相關法令及契約負賠償責任。」，然保險契約簽訂之法律關係僅存在於保險公司與擔任中介人角色的保經代公司，以及銀行職員、理財業務人員與所屬保經代公司或保險公司間。領有保經代公司或保險公司登錄證的銀行職員或理財業務人員，其不實招攬行為依照保險業務員管理規則由所屬公司（即銀行保經代公司或保險公司）負連帶責任，銀行似乎無須對此行為負法律責任。但根據該項規定之內容，究竟銀行該負何種責任？以及與銀行保經代公司或保險公司間如何切割與負擔責任？似乎都缺乏詳細之規範。
（16） 銀行保險衍生的消費者資訊隱私權保護疑義
銀行客戶與銀行之間無論屬於委任、消費寄託或信託之關係，皆存有廣義的代理人制度之精神，亦即銀行客戶係委託之一方，而銀行是受託的一方，受託之銀行透過銀行保險招攬人員向客戶推介保險，如該等人員濫用客戶的隱密資訊，不但會有侵害客戶財務隱私權之問題，亦將會在銀行與客戶之間產生嚴重的利益競合情形
。
根據目前三方或二方架構，銀行保險招攬人員同時兼具兩種身份，一則屬於銀行之員工，可以接觸銀行客戶資訊；另一身份為銀行保經代公司或保險公司員工。如此是否會產生以銀行員工職位獲得之客戶資訊，直接又以保經代公司或保險公司員工身分加以運用的情形，如此有無違反電腦處理個人資料保護法(名稱應改為新個資法)之規範？其中除金控公司依金控法第四十三條明文規定子公司間基本資料可以採取默示同意使用外，其餘狀況皆有必要加以細究。
（17） 銀行保險架構複雜影響經營效率
在三方架構之下，銀行保經代公司之設立，許多個案都不是以提升效率為主要考量，而係為滿足金融保險監理法規要求所致，因此在組織架構上往往有疊床架屋的問題。例如保險公司必須同時與銀行及銀行保經代公司協調，勢必對經營效率有所影響，同時因為多層交易架構，也可能會增加稅賦負擔
。
第3章 我國銀行保險業務及監理問題分析
第1節 我國銀行保險業務問題分析
為進一步了解國內銀行保險業務發展所遭遇之問題，以作為分析可行解決方法之參考，本研究邀集壽險及銀行實務專家進行兩次座談會(詳細會議記錄請參見附錄)，並依會議內容彙整目前我國銀行保險市場所面臨之各項相關問題，及業者專家對未來可能發展方向建議。說明如下：
1、 銀行保險屬於財富管理業務下之問題
目前我國銀行保險業務在銀行端之定位，大都是在架構財富管理的管理框架之下，但以國外銀行保險之發展為例並不是必然如此，例如法國就是一個例子。如將銀行保險侷限在財富管理之下，則銀行保險將被定義在保險商品的提供上，保險商品成為銀行通路在「配置」商品的一部份而已。在此架構之下，保險商品的功能將無法完全發揮有保障、儲蓄及退休等完整的風險管理功能。這也是目前實務上銀行保險商品逐步走向「存款化」、「短期化」、「去保障化」的現象。
首先，實務界認為這樣的趨勢，容易導致一些影響銀行保險長遠發展的問題，例如教育訓練落實困難就是一項，因為專業教育（education）和專業訓練（training）並不相同，專業教育是針對經理人以上之高階經理，給予長期的願景，強調的是持續、長期與普及化，必須透過各種不同時間與場合給予觀念的強化。而訓練責任則是針對行員或業務員給予保險專業的概念。當無法明確辨認雙方差距時，要將教育訓練概念傳播至各個階層就會有困難，若僅是將銀行保險附屬於財富管理部門之下，則上述專業教育及訓練要落實，並不容易，長遠對銀行保險發展並不有利。
另一個問題就是銀行的財富管理業務是以交易為導向，也就是銀行以high- trading value來決定客戶的資產配置。本來銀行保險的投資型商品銀行財富管理的一環，其立意是良善的，但在high- trading value主導之下會偏離本意，這對客戶來說是不公平的。
2、 銀行保險監理法規複雜缺乏整合
由於我國銀行保險發展迅速，加上市場上變化很大，主管機關在許多監理壓力下，寄望在短時間訂定許多規範，一次改善累積多年的問題，但是管理單位的監理法規，前後次序錯雜感很大，業者很難適應，例如最近的保險業核保理賠招攬辦法與電話行銷管理等辦法，更動幅度及重要性均不小，對於產業界調適產生壓力。因此在座談中業者希望在法規監理上，可以用鼓勵或引導的方式來逐步改善市場秩序，換言之，一些重要之變革建議能一步一步按部就班來推動，以給予業者調適之時間。
除了上述監理法規的變動外，目前，台灣銀行保險市場逐漸龐大，卻沒有一個位階較高的法令架構來規範銀行保險市場，導致銀行監理法規有相互衝突與寬嚴不一的疑慮，例如目前使用的是金控法下的共同行銷或是合作推廣，因為涉及銀行、保險、保經代等三方複雜關係，當一旦發生問題後，責任歸屬就缺乏明確的法令依來源
。
3、 銀行保險商品過度集中於利變與儲蓄型商品
相較於過三去年30%左右的市場佔有率，2010年銀行保經保代業務已經佔壽險初年度保費的67%，而且壽險業資產占金融業資產比率由2000至2010年逐步增加到超過20%，而美國與日本在本項比率僅約10％。短短幾年變化這麼大的原因，應該是利變型年金、壽險、六年期儲蓄型商品等大賣的結果，其原因更應歸因於近年透過銀行大量將銀行存款轉變為保費的結果。
但有保險業者代表表示，在保險公司投資與經營績效並不會比銀行好的情況下，這樣過度集中在特定高儲蓄且高流動性商品的趨勢，對保險公司經營是否有利或有害？確實值得加以關注。同時與會代表也提到，過去保險公司賣投資型保險還可以賺手續費，但是賣利率變動型壽險、利率變動型年金等，無疑是跟銀行搶存款，保險公司若無能力提高利率，則對保險公司不但獲利並不樂觀，反而可能發生損失。因此如果無法建立一套利變年金或儲蓄商品風險管理的平台，將不利於銀行保險業務之長遠發展。
有關利變年金問題，並非完全沒有管控機制，只是主管機關尚未訂定一致的遊戲規則。例如部分外商保險公司會去試算出該類商品死差、利差，以及對於公司獲利之貢獻等，再依試算結果及公司經營策略給予銷售限額等，以精算方式訂定風險控管機制。此外，利變型年金在銀行保險業務監理的困難點，主要還包含執行面和市場競爭面等，由於銀行與保險公司立場不同，銀行面對的是，客戶需求而提供產品；而保險公司面對的是商品提供及風險管理，而在金控體制下或是策略聯盟下會有不同的策略。
4、 銀行保險經營架構過於複雜
目前我國銀行保險經營體制十分複雜，銀行保險合作方式中，以三方合約關係中銷售責任的明確性最受爭議。但反觀銀行保險起源國家法國的體制，不但單純而且不複雜，只是銀行與保險公司間的合作關係，並無銀行轉投資保經代公司三方的問題，有關三方經營架構問題，已經於第二章我國銀行保險監理架構分析中說明。
5、 新個資法實施對銀行保險業務的衝擊
因為銀行保險業務進行中，將運用到很多個人資料，例如保險公司回饋客戶資料給銀行，以利銀行後續的售後服務作業。業者憂心此點對銀行保險業務的衝擊，因此在消費者保護意識強烈之下，業者是否能不受此法限制，或是請主管機關擬定他法來為此解套。
新版個人資料保護法自今年（2010）五月通過後，極有可能明年（2011）開始正式實施，新法實施後，不但新取得客戶資料之條件與程序從嚴規範，更包含過去客戶同意的資料，再作一些利用時必須重新讓客戶同意一次等新規範，屆時若未於保險法中，明文界定個人資料於保險業務運用，可以不受個資法之約束，銀行保險業務將會受到限制。
6、 銀行保險市場缺乏代表性同業團體
我國銀行保險業務之推動，事涉銀行與保險及保經代四個產業業務，因此以現有的公會運作架構下，缺乏一個可以統整以及代表銀行保險業務發聲的團體，現有的銀行公會與保險商業同業公會雖然與銀行保險業務有直接關係，但並不是專屬於銀行保險業務的利益團體，因此代表性非常有限。在實務上，關於銀行保險的各方數據都是同業之間的彼此打聽，缺少一個統一的代表團體來執行業務統計及教育訓練等事務，欠缺資訊透明性與公正性。
7、 銀行保險專業人才的缺乏
台灣銀行保險業務初期發展重心，在於與銀行資產頂端客戶財產或投資配置做結合，例如銀行替頂級客戶做資產規劃時連帶提供保險服務，所以銀行對於保險專業的需求並沒有急迫性。然而隨著市場的開發，民眾愈來愈依賴在銀行通路購買保險商品，銀行服務的客群就有向下延伸的趨勢，相對的，隨著服務的客群也逐漸擴大，銀行對於保險專業人才也了有大量的需求。但是，現實問題卻是銀行保險從業人員的專業保險知識不足，並且過度依賴保險公司的支援，而保險公司在配合上，是採取給予佣金和獎勵，就長期發展觀點來說，並非專業人才培養的好方法，因此，保險公司與銀行要有共識去共同投資人才的培育，銀行保險才能真正走進銀行。
8、 業者對銀行保險業務問題之解決方式建議
（18） 銀行保險走向部門化經營
對於目前台灣銀行保險三方關係的複雜性，業者建議能夠轉向部門化經營，將銀行保險納為銀行的部門業務，三方關係可以轉換成明確的兩方關係，一方買一方賣也容易整合，並方便產品提供，亦可以銀行的名義來架構服務平台，而保險公司則是扮演提供者的角色。以消費者保護來看，當銀行必須針對所推薦之商品及銷售的保單負責時，惟有回到銀行體制內較容易落實。
事實上，台灣的銀行保險業務是否部門化之議題，已經陸續討論兩年多，也有業者強力反對，尤其是市場上那些沒有銀行與保險公司的中介業者，例如：農會與保險公司間的broker，農漁會萬一可以設立保險部，部分業者可能無利可圖。可是尚未有明確的具體實施，並且較著重在銷售面的探討，較少考慮到消保法的影響。當銀行保險之銷售行為納入銀行部門之後，是否會受到消保法第六條與第七條的規範，而銀行負責推薦的產品，其來源公司將來破產時的責任歸屬問題都是必須要再做深入研討。
另外，如果要走部門化經營並朝向「保經部門化」發展，但國際上大部份都是朝向代理人部門化，因為經紀人部門化有很多問題。台灣目前依審閱期、個資法與消保法，未來銀行保險要部門化，會有極度複雜的法律關係，對銀行保險影響巨大。
（19） 設立專業化財富管理平台
業者認為，銀行保險的最初本質除了發展與銀行貸款業務有關的保險商品以外，還應該以長期財富管理為發展走向，令其與銀行儲蓄業務產生互補而非排擠的效果。然而，目前台灣銀行保險的產品太集中，皆為短期壽險商品為主，銀行因為可以快速達成業績，因此不會有設立財富管理平台的誘因，因為設立財富管理平台對於業績不會有幫助。反觀法國的銀行保險其產險上的商品是很多的，不像台灣都是以壽險為多，可以回歸客戶本質，以生命週期規劃（Lifecycle planning）出發，為客戶搭配，自然可以走向長期財富管理，包括退休投資計畫等。
（20） 設立專屬於銀行保險的代表團體
如前所述，目前台灣缺少一個專屬於銀行保險利益團體，先前已經嘗試過多次，但都沒有結果。業者建議，基於資訊的傳達性與公正性，應該盡快催生出此團體，例如商會或是委員會，而監理機構也能明確知道該如何與業者溝通協商，銀行保險對外窗口可以較為穩定。
（21） 監理機關應做跨部門整合
業者認為，主管機關對銀行保險業務態度並不明確，會有監理資訊錯亂與真空的情況產生，例如：代理人公司會有資訊落後問題，保代公司須要透過人壽保險公會或保險公司來獲取資訊。依據國外經驗，銀行監理機關與保險監理機關會作頻繁的交流，以確保法規的一致，確保監理整合與資訊整合。因此建議主關機關也應積極做跨部門的整合。
（22） 建置客戶服務平台
業者建議可以開發客戶服務平台，利用此平台來落實顧客服務以及售後追蹤，可以即時知悉顧客態度與市場反應。只是目前台灣的保險公司與銀行之間是短期的合作，彼此關係並不穩定，因此必須在「策略聯盟」的大前提下，保險公司才不用煩惱彼此關係的變動，可以安心協助銀行更加了解客戶，確實執行教育訓練，保險公司與銀行才能真正來共同推廣客戶服務平台的建構。
（23） 定期舉辦產學交流平台
銀行保險目前除了在市場上的發展愈趨蓬勃，在學界也引發相當多的討論。業者建議，業界能夠與學界多多接觸，定期舉辦研討會、座談會等等講座，彼此意見交流，蔚成風潮。也可以利用此機會邀請主管機關參與，利於官方了解銀保市場之實務現況，聆聽業者意見與學者建議。
第2節 我國銀行保險監理問題分析
本研究於期中報告後第二次邀請學界、銀行、保險公司、保經代公司以及壽險公會等多方代表，就國外監理經驗及我國相關監理問題，擬定相關討論事項作深入探討，茲將各界意見整理如下。
1、 銀行保險業務架構問題
目前銀行法沒有明確且相關的法令允許銀行直接經營銷售保險業務。實務上銀行係利用銀行為通路，在銀行內設立保險招攬的專責單位，但所涉及的場所人員跟客戶全都與銀行相關，從整體面與實務面來看，銀行保險實際上就是一個產業的結合方式。
從業務管理面以及主管機關對客戶權益的保障面來看，由銀行內部設立部門兼營保經代的方式，應較符合我國目前的情況。再者，銀行保險構成的要素中，從人員到客戶都是屬於銀行。因此業者認為最終仍是銀行需要對客戶負責。其次銀行有其本身的考量點，比如保險經代業務納入銀行組織，能發揮較有效率的整合效果，包括將財富管理與消費金融或是法人金融做整合。從長遠的發展來看，也可以透過人力結合來培訓銀行的保險部門。但目前在法令上（銀行法）並沒有明確規範銀行是否可以推行相關業務。
此外，壽險業代表提出三個觀點。第一，屬於金控體系的壽險公司，在金控架構下銷售保險的問題較小，但在金控體系外的保險公司與銀行使用的方式是合作推廣，目前並無法源依據。從管理層面來看，主管機關一直希望盡快針對銀行銷售保險業務作出管理。比如規範壽險公司向主管機關回報有合作往來的銀行其保險銷售情況，壽險公司對於保險經紀人、代理人以及銀行都有責任去做監管，並負擔連帶責任。但以壽險公司來說，這些通路是獲利的來源，壽險公司夾在主管機關和通路中間十分為難。
第二個觀點為，壽險從業人員的工作保障部分，壽險業者認為在整合概念之下，對於壽險保經代同仁的工作轉任方面，可能出現保障上的疑慮。例如，如果銀行保經代人員無法轉職去銀行，是否可能須離職甚至是轉行而引發失業問題？第三個觀點為監理層面問題。無論是在管理層面、作業層面或監管層面，壽險業者會認為主管機關對於銀行的控管是間接的，甚至連間接的控管都做不到。
學界代表提出的三階段改革建議，第一個階段是現行方式，亦即透過保經代的方式，第二個階段為採用雙軌的方式，最後第三個階段則走入專責，也就是說銀行保險最終還是得走入銀行，讓銀行成立一個專責單位負責相關業務。壽險業者認為，明確的法源依據是首要解決的問題，亦即銀行法並沒有說明銀行可以銷售保險。因此必須以修法為先再成立專職部門，是相關單位必須考慮的問題。
保代業者認為，應由銀行從本身經營的政策與理念去決定是否要把保險代理人和保險經紀人由銀行自己經營，還是要使用兼營經紀人或代理人的方式。根據工會調查，大約80％的一般通路保代，傾向於維持現狀，其餘20％認為會依循主管機關的政策作調整。銀行跟保險代理人是母子公司，此關係各具優勢，銀行保險收益穩定，而且，出現問題時應馬上處理。所以基本上在銀行之下設立保經代部門或是維持現有的子公司模式，應讓銀行可以做最後整體的考量。
學界代表認為，銀行究竟應經營保險經紀人或保險代理人，主要在於此兩種不同的方式是如何影響市場監理。如果無法界定在何種情況下較容易造成銀行破產，也沒有明顯市場失靈現象，主管當局則不需太過區別此兩種形式之不同。
保代業者認為現行的架構，不論是保險業務應注意事項或三方合約中，都已經明確地規定保險公司、保經代公司以及銀行，對所屬之人員的客訴問題，都要負連帶損害賠償責任。在法規上，行員也屬於銀行的受雇人員，當銀行採取所謂的三方合約時，行員同時具有保險業務員和銀行行員身分，銀行就必須對其受雇人負所謂的連帶損害賠償責任，不至於有所謂的權責不相符問題。
本研究認為，目前銀行保險業務每年保費收入已達幾千億，主管機關應該針對銀行保險提出單行法規，以後凡涉及到銀行保險的業務，只要遵循此法規依據即可，才不會產生法規衝突之困擾。另外針對銀行保險出現權責不相符的問題，現行規定客戶要間接才能確認銀行所應負擔之責任。三方合約實際上是一個很奇特架構，經調查許多國家現況，並未發現採用類似我國轉投資保經代公司模式者。本研究建議所謂開放銀行去做經紀或保險的代理業務，實際上是讓銀行兼營經紀代理業務時（非兼營保險業務），為了避免衝擊過大，建議雙軌漸進的方式，將銀行間接負責改成直接負責，但權責相符這必須是嚴格要求的。
銀行保險通常是銀行強勢而保險弱勢，保險端不能得罪銀行通路，因此會盡力去滿足銀行端的要求。可是這不代表銀行在整個銷售過程中並沒有任何問題。然而每家銀行規模不一樣，策略也不一樣，因此本研究不是希望指導銀行要用甚麼樣的方式來做，而是希望能建立一個通則，既然銀行保險業務都在銀行發生，銀行端不管是否有保經代公司，都要負起通路的完全責任，因此當發生不當銷售問題時，銀行就應該負有責任。
本研究建議採用雙軌制，讓銀行可以選擇維持現況，或者是選擇兼營保險經代部門，但是中間必須符合一個很重要的環節-「權責相符」。即使是選擇用轉投資保經代模式，還是必須讓客戶非常清楚的知道，銀行會負所有通路的責任，不會因為保經代在中間而阻卻了銀行對通路的責任。銀行直接兼營保險經紀人或保險代理人，就直接負擔了通路責任。
雙軌制是個二選一的概念，並不代表銀行可以有一個保經部門又有一個保代公司在經營保險業務。雙軌制可以使現狀的轉型成本達到最低，我們希望達到權責相符的概念。
2、 銀行保險合作對象管理問題
在合作通路家數方面，參考鄰近國家之經驗可知，除香港規定銀行所代理之保險公司家數不能多於四家，其中長期業務合作家數不超過兩家以外，法國、中國大陸以及新加坡都沒有特定針對「合作家數」做出限制，中國大陸雖然與2010年11月規定銀行每一分支機構合作保險公司不得超過3家，但仍未限制整體合作家數。業者意見傾向不要對此設限的態度，認為此舉會造成銀行只想與規模較大的保險公司有代理關係，使得小保險公司經營相對較為困難。
此外，每個銀行發展策略並不相同，有些想變成開放式平台，廣納各家保險商品，有些則自行設立保險公司只販售自家商品，若特別針對此點去做干預，將限制銀行的營運方向。而對消費者而言，最直接的影響就是其所能選擇的保險商品多樣性將有所限縮，對保險公司、銀行、消費者與整個保險市場來說都不見得有利。另外關於合作通路的限制規範，應該在充分的理由下才需要監理機關出面去解決市場失靈問題。如果沒有市場失靈的顧慮，其實不需要監理機關出面干涉。
3、 銀行保險涉及「銀行」及「保險」法規之整合問題
本問題主要因銀行通路銷售保險商品須同時遵循「銀行」與「保險」兩方面之監理法規，是否導致依循上衝突之處？目前國內關於保險商品法規規定所有商品設計必須訂定明確附加費用率，以防止保險公司過度銷售利變型年金，可是這會大大提高到保險公司的營運成本，保險公司幾乎因為此法規的修正，而要單獨為每家合作銀行設計保險商品，降低了保險公司的營運效率與彈性。
另外，由於現行法規的缺失，造成相同產品只因為銷售通路的不同導致其規範也有所差異，例如結構債，在銀行銷售與在保險公司銷售的規範並不相同，這對通路提供者來說會造成不公平競爭。因此建議是否該針對保險商品本身去做相同的規範，而不要著重在通路面。
業界普遍認為，目前現行法規的模糊性與不一致性造成銀行保險業務的發展阻礙，銀行局跟保險局間的溝通也極為重要，如果雙方的法規各行其道，不僅使得業者無所適從，也間接損害消費者權益。
另有保代業者特別指出，法律上的問題除了來自於法律規範不清，銀行如何接受保險局的管理，或者是說銀行局如何根據保險法來執行也是問題，因此真正複雜的是法律上的界線跟執法的界線，使得保險局不容易在銀行裡面執法。因此保險局與銀行局在銀行保險業務上應該作出協調與溝通，使雙方法規的可以有高度的一致性。
4、 新個資法對銀行保險業務衝擊影響
透過合格設立的保經代理公司作保險銷售，目前業界有不同的爭議跟看法，但是普遍認為新個人資料保護法實施後，會有更多問題，會增加很多的複雜度跟困難度。所以就銀行業務的長期經營來看，此問題必須趕快解決。如果能夠在一個銀行裡面設立一個專責機構銀行就可以銷售保險，就可減輕解決問題的複雜度。
本研究認為，若保險法能即時作排除個資法適用的修正，這問題就不存在。因為可將個資法的對保險業、保經代業的限制予以排除，回歸到業者現在能做什麼，未來就是能做什麼的狀態。
5、 銀行保險業務銷售保險產品類型管理問題
本議題涉及銀行保險業務銷售保險產品類型是否應予以限制，以及是否應訂定保險商品行銷面之規範，並是否應規範銀行必須銷售一定比例之保障型商品等問題。針對目前市場上關於利變型年金銷售問題，已逐漸引起市場關注，主管機關已針對此類型商品做出控管與限制。然而業界普遍認為利變型年金的銷售額度應該由保險公司與銀行依據自身的風險控管自行去做調配。
銀行代表認為銀行的角色是站在滿足消費者需求的立場上，客戶需要什麼銀行就提供什麼，現今市場上利變型年金的蓬勃景象，代表消費者對此類產品的熱切需求，如果針對此類產品去做限制，對消費者也不公平。因此，業者認為不要以台灣銀行保險的現況，來制訂法規限制某些保險商品的類型或是比例，例如利變型年金，會影響到整個台灣保險市場未來的發展，應該讓市場自由發展，因應市場需求，將來銀行保險才會有更多元豐富的產品來滿足消費者。而且利變型年金也並非僅在銀行保險通路上銷售，主管機關要特別針對銀行保險通路的利變型年金作控管，是否也該對於其他通路有所管制？
另外，對於利變年金銷售氾濫導致的misleading也就是「消費者誤導」的問題也逐漸成為市場關注目標。misleading的問題本源不在於利變型年金的銷售過量，因此沒有將利變型年金作限額的必要，只要針對misleading的問題作出相關的懲處，將權責細分清楚，如果是負責產品設計的保險公司有錯誤，就懲處保險公司，如果是負責通路銷售的銀行端與保經代公司有問題，就給予處罰使其權責相符，misleading自然可以迎刃而解。另外，保代業者也建議成立客訴委員會優先處理第一線的客訴問題，降低後端的負擔。客訴問題出現時，都是由銀行端、保經代端，保險公司端，三方一起解決問題，並不會置之不理。
學界認為主管機關如果基於國家政策之考量，想要鼓勵消費者購買保障型比例大於投資型的保險商品，應該要明確做出宣導，讓國人清楚了解政府立場。如果為了達成此目標而在銷售通路上做出規範，其成效如何有待商榷。另外，如同實務專家之見解，要特定針對「銀行保險」此一「單一的通路」銷售利變型年金來做限制的話，是否也該普及至整個保險業呢？另外，也有學者指出，銀行通路其屬性本就不適合銷售保障型保險商品，因為保障型商品的內容與範圍較廣泛，反而會提高銷售人員解釋不清、消費者理解不夠misleading問題的機率。而且主管機關該關注的重點在於，目前利變年金的宣告利率大於定存的利率，直覺上此類商品對於保險公司來說是賠錢的，為何保險公司還肯販賣此類商品？所以主管機關應該要從保險公司端去做管理，而不是從銷售通路來著手。
因此本研究主張不應該由通路端來規範產品供應，而要從保險公司方面來著手，利變型年金的銷售數量與比例應由市場自行決定，主管機關不須作出過於細節的規範。主管機關該努力的方向應朝向在法規制度上釐清銀行保險三方關係的架構，產品、通路與銷售使其權責分明，並且要求保險公司提高其內部風險控管能力，當其內控施行的嚴謹確實，就會減少提高經營風險的利變型年金提供。而在保險公司內部控管的部分，有學者認為應該可以從兩方面進行：第一、準備金的提存。從財務的角度上來看，市場宣告利率過高，若導致保險公司販售利變型年金成了虧本生意，可以透過提高準備金提存，來減少保險公司生產利變型年金的能力。第二、透過RBC的規範。也就是透過資本額的要求，可以讓主管機關直接控制保險公司提供利變型年金的供給，例如如果保險公司的RBC不夠高，主管機關就可以要求其減少利變型年金的銷售額度。
6、 銀行保險佣金給付是否應有上限規範問題
本問題涉及銀行保險佣金給付是否應有上限規範？以避免市場惡性競爭。因為主管機關擔憂保險公司與銀行間的佣金給付制度，使銀行通路只傾向販售高佣金之保險商品，可能會損害消費者的權益。
本研究參考鄰近國家之銀行保險經驗，發現法國、香港以及新加坡都無對此做出限制，中國大陸曾因為佣金問題惡化，主管機關介入干預，但也造成私下交易的情形更加嚴重，佣金問題並不見明顯改善。業者則認為佣金問題不應該從特定通路去設限，應回到保險商品設計的本身，由保險公司依據自身成本的考量去做商品設計，而各家保險公司推出之商品不同，佣金也理所當然不會一樣，硬性規範會影響到未來保險公司商品設計。例如：國外某種保險承保標的是水電費帳單，當帳單因為某些緣故被保險人無法給付，造成損失，保險公司就該有所賠償。此種特殊險種的保費很低，所以費用率相對較高，自然佣金比例也拉的高，但是整體金額是很低的。如果對此類商品做出佣金上限的規定，銀行無利可圖，此種保險商品就無法存在於市場上，對消費者也不公平。
7、 強化銀行保險業務人員教育訓練問題
目前銀行保險業務銀行端招攬人員之教育訓練應否予以強化？以符合實際之需要。依據我國壽險公會目前之規定，招攬人員的教育訓練第1年必須參加所屬公司至少30小時9種課程，第2年至第5年計有12種課程，每年至少應排定12小時。業者認為，我國銀行端招攬人員的教育訓練時數為基本的78小時，但是予以強化人員訓練是否該藉由增加教育訓練的時數來達成，有待商榷，最主要的關鍵點在於教育訓練的落實。

第4章 國外銀行保險市場經營模式與監理措施
本章介紹國外銀行保險市場現況，為方便對照銀行保險市場之發展過程，第一節與第二節針對銀行保險先進國家法國及發展中銀行保險市場的中國市場進行分析。第三節分析比較本研究依研究需求收集之各國銀行保險監理實務作法。第四節則針對各國監理制度逐一做比較。
第1節 成熟銀行保險市場發展介紹-以法國市場為例
1、 法國銀行保險市場概述
銀行保險最早起源於法國，銀行保險Bancassurance一字源自於法文，由法文之銀行(banque)及保險(assurance)二字組成，是指保險業利用銀行廣泛的銷售通路與客戶資源，以電話、郵寄及銀行行員銷售保險商品。
由於法國被視為銀行保險發源地，因此法國擁有長期且成功的經驗，此外法國銀行保險整合程度是全球最徹底的國家之一。全球最早的兩家銀行保險公司就出現在1973年的法國：一家是法國農業信貸銀行和農業保險互助會合資成立的保險公司Soravie，另一家是法國投資銀行Paribas旗下的銀行保險公司。根據發展歷史，有文獻上將歐洲銀行保險發展分為三個階段。
第一個階段為1980年以前，主要是銷售 insurance guarantee，這屬於銀行業務的直接延伸；第二個階段為1980年以後，儲蓄型保險商品因為受到優惠租稅制度而在市場上大受歡迎。第三階段為1990年以後，銀行所提供的保險商品日趨多樣化，除了純粹壽險商品之外，還擴及產險商品。以下本報告將針對三的階段作簡單介紹。
（24） 初期階段：與銀行本業相關
第一個階段為1980年以前，1970年，法國銀行業為了從壽險獲利，開始發展銀行保險。1984年，政府法令准許銀行業者透過子公司去發展並銷售保險商品。其主要銷售與銀行業務相關連的商品，是銀行業務的直接延伸，與保險較無直接關係，大部份商品設計是受到稅賦誘因所驅策。例如，房貸或個人貸款的信用保險，而信用保險一直是法國消費者信用貸款或其他貸款的固有特色。早在1960及1970年代就有出現類似保險的附加服務。此時銀行所銷售的產品以大眾市場消費者為目標，因此多為標準化的商品。就銀行保險發展而言，此階段為經驗學習期，其所提供之保險商品雖然相當基本，但有助於灌輸銀行及其行員在保險上的知識。
（25） 第二階段：增強核心商品成長動能
第二階段為1980~1990年代，為銀行保險正式興起階段，銀行方面開始著手涉入保險產品的規劃，主要是將本來可提供的保險商品範圍擴張，也開始推出資本化商品，例如，還本儲蓄型保單(endowment contract)，更廣泛來說是屬於儲蓄型的商品。此外銀行端為了迎合消費者特別設計一些與保證需求相關的商品。此階段銷售商品的對象由第一階段的社會大眾縮小為富裕且具有高淨值特性的客戶，針對其需求去設計商品。這段期間法國銀行保險已呈現普遍發展的趨勢，法國銀行在銀行保險業務上非純粹專注於純保障商品，而是進一步引進此種資本化商品觀念，代表銀行保險的策略與商品的演進有關。
（26） 第三階段：發展新產品線
第三階段為1990年代以後，此時銀行保險的發展已經成熟，銀行了解銀行保險所帶來的利益之後，企圖在兩種業務間發揮綜效，並且明白必須開發新興商品以提供顧客尋找更新更適合顧客自身偏好的商品。這個階段的商品基本上已經遠離銀行本業，銀行在商品設計方面上加入了財務工程技術，發展出一些具連結性的商品。如變額壽險，基金連結型與投資連結型保單。此時，銀行保險的發展已到了單一機構提供多樣化產品滿足顧客導向。除此之外，此時的銀行保險，開始跨入產險商品，經營產險業務。法國歷史上Credit Mutuel是第一家從事非壽險業務的銀行。2004年今，法國銀行轉向提供個人、專家及企業完整的商品。例如：健康保險、長期照護等簡單壽險商品及個人退休金商品。
以過去發展狀況來看，法國的銀行保險具有兩大特點，一是短期內達到相當大的市場佔有率，二是由於規模經濟的效益，銀行保險比起傳統保險公司更有成本優勢。舉例而言，1994年傳統保險公司如 AXA Assurances Vie 的費用率為16.9%， GANVie 為22.0%。但從事銀行保險的Predica 與Natio Vie 則分別為5%及4.7%。對於保險公司及消費者而言都具有相當指標性的誘因。
法國銀行保險市場自1980年代以來成長快速，1995年透過銀行或郵局銷售人壽保險之保費收入約占全體壽險保費收入之60%。但是法國銀行保險的公司具有獨特性，因此法國成功經驗不易模仿。以下為銀行保險在法國的主要成功因素：
（27） 法國保險業銷售體系先天缺點導致銀行通路之興起：由於法國傳統注重強制性保險，使保險業缺乏競爭性，業務員素質低落。自銀行保險興盛之後，全國業務員人數自1980年的四萬人降至1987年的二萬人。
（28） 資本化產品的出現符合銀行通路需要：經由銀行推行的簡易型養老險，使行員無須太多訓練即可銷售。該產品儲蓄特色與租稅優惠，符合市場需求。
（29） 政府主管當局政策支持與撮合：法國政府持有銀行與保險的股份，鼓勵甚且直接撮合數家銀行與保險結合。
（30） 銀行彼此間的競爭尋求替代利源：一旦投入銀行保險的銀行取得成功經驗，其競爭對手勢必同樣加入銀行保險領域。
整體而言，我們可以發現除了銀行本身在市場上的知名度、品牌形象以及本身具有的商業行銷手法和廣泛的通路與銀行政策定位之外，大環境的政策因素，例如稅賦優惠會有利於壽險商品在銀行保險業務上的發展。
2、 法國銀行保險市場現況
銀行保險在歐洲扮演著主要的通路。在法國、義大利、葡萄牙、西班牙，來自銀行保險通路的保費收入佔個人保險費用超過60%；而在比利時則超過50%。從Meeting the Market Challenges,Milliman,2008的報告中可知，法國銀行保險通路佔歐洲壽險市場佔率為62%，僅次於葡萄牙。
在法國保險市場，壽險與產險公司之初年度保費中，來自銀行保險通路的比例相當穩定，2008年法國銀行保險通路佔初年度保費收入的81%，而2010年法國保險市場來自銀行保險通路佔初年度保費收入的比重已經高達80%。其中2009年來自銀行保險通路的保費收入組成較為特殊，85%的儲蓄型商品及39%的保障型商品是透過銀行保險通路。而初年度保費收入來自其他通路，例如經紀人及金融公司大約佔5%以上。
法國銀行保險的經營型態主要有以下四種，由銀行投資所成立的保險子公司、由保險公司投資成立的銀行子公司、由銀行和保險公司共同合資成立的保險子公司、銀行與數家保險公司策略聯盟。大體而言，主要經營型態多建立於銀行和保險公司之間的長期策略夥伴。透過銀行網絡作為銷售特殊目的保險商品的通路去創造綜效與規模經濟，降低商品成本，對消費者而言可以獲得從低價格購買到符合自我需求的利益。
而法國主要第二大壽險公司 CNP是屬於由銀行和保險公司共同合資成立的，它是由Caisse d’Epargne和Banque postale兩家保險公司，發展出的合資公司。CNP專精於銀行保險，透過具有La Poste的17,000銷售據點之通路規模來銷售商品。
由表4-1可知，法國主要銀行保險通路有七家銀行與保險子公司搭配。根據統計數據指出，2007年法國前六大壽險公司中有四家保險公司被銀行集團給持有，例如，BNP Paribas之保險子公司Cardif是屬於銀行集團持有保險公司的經營模式，而AXA是由保險公司擁有銀行。
表4-1、法國主要銀行與其保險子公司概況
	母銀行
	保險子公司

	BNP Paribas
	Cardif Assurance Vie & Cardif Assurances-Risques Divers

	BPCE/CNP
	GCE Assurance

	Crédit Agricole
	Predica, Pacifica

	Crédit Mutuel
	Socapi, ACM

	Sociéte Générale
	SOGECAP, SOGESSUR

	HSBC
	HSBC Assurances

	Banque postale/CNP
	Banque Postale Prévoyance


一般來說法國的銀行保險系統是以銀行與保險子公司保有各自獨立商標出現於市場中，例如BPCE/CNP與GCE Assurance組成的銀行保險通路，不會出現由一個商標取代另一個商標的情況，而是各自保有本身的商標，同時共存在銀行保險通路之中。此外還需要一些後勤系統來支持此銀行保險經營模式，IT系統、會計系統、內控系統、稽核系統、人力資源系統及溝通系統。
3、 法國銀行保險經營模式
1990年，銀行保險的保費收入占法國全部壽險保費收入的39%，到1997年已達到61%，遠高於其他通路。目前來說，似乎所有法國銀行旗下都有壽險公司，而大多數銀行都和壽險公司訂有銷售協定或者交叉持股的協議。
歐洲銀行保險跨業經營的模式不盡相同，大致上可分為兩大類型，整合型模式與非整合型模式。主要是以保險商品是否與銀行商品具連結性、單純將銀行保險視為通路或涉及產品設計，以及銷售人員之差異來區分。北歐為非整合型模式，其中經營模式只是將銀行保險視為通路、保險商品與銀行商品具區隔性等特性、由銀行元供銷售保險商品，德國與英國也屬於整合型較差的經營模式。
而南歐為整合型模式，其中經營模式具有，銀行保險涉及商品製造設計以符合消費者需求、保險商品與銀行商品具由連結性、銀行保險業務中的保險商品是由專員銷售等特性。法國、義大利、西班牙、葡萄牙及比利時即屬於此種整合型型佳的經營模式。圖4-1為銀行保險在整合過程中的演進。

歐洲銀行集團在實際執行與實行銀行保險上主要有四大類型:1.完全持有(full ownership)、2.合資(joint-venture)、3.獨賣通路協定(exclusive distribution agreement)、4.非獨賣通路協定(non-exclusive distribution agreement)。由表4-2可知，2006年歐洲銀行保險經營模式的比重，可以看出歐洲以完全持有為最主要的合作模式，佔了市場的一半比重。
表4-2、歐洲銀行保險經營模式比重
	銀行保險經營模式
	銀行集團比例(%)

	full ownership
	50%

	joint-venture
	34%

	exclusive distribution agreement
	11%

	non-exclusive distribution agreement
	5%


資料來源: Milliman analysis of leading 50 banking groups in Europe, 2006.

（31） 完全持有(full ownership)

此種經營模式為銀行100%持有之保險子公司，最佳範例為Crédit Agricole，此銀行擁有法國第一大壽險公司Prédica。1986 年法國最大銀行Credit Agricole 設立édica。Credit Agricole 分行遍佈法國與歐洲，截至2010年，其客戶遍及70個國家，多達5千9百萬人。Preidica身為Credit Agricole的子公司，可以充分且有效利用該銀行多達11,500分行
網銷售保險商品。也因為此廣大的分行網絡，使Preidica在1986年開始設立之四年內成為法國大二大壽險公司。
（32） 合資(joint-venture)

是一種銀行與壽險公司合資的模式，大致上雙方皆為銀行與保險業界中的大型公司，此種模型下，銀行本身具有優良的品牌形象，且已具有開發成熟的客戶基礎及龐大客戶群，壽險公司則具有優良的銷售通路經驗以及多元的商品線，提供多元且創新的商品及專業保險知識。合資模式的好處對於銀行而言，可以增加對於商品開發與風險管理的專業知識、以較低成本的方式達成相似投資的效果甚至擁有更多工具與資源；對保險公司而言為業務量及市佔率的成長，以及既有銀行本身的通路與客戶達到規模經濟的效果。
例如:法國第二大壽險公司CNP，即是專精於銀行保險，與Caissesd‘Epargne(Ereilvie) 合資經營，其透過具有La Poste的17,000銷售據點之通路規模來銷售商品；Antarius為一家以合資模式經營的銀行保險，由Aviva France與Crédit du Nord共同持有，Antarius透過Crédit du Nord的670家分行來銷售本身具有品牌知名度的商品，個人壽險及養老年金商品。較特殊的是，Aviva France採取了一個“虛擬”銀行保險的合資模式，將Antarius的經營活動外包給其主要壽險公司Aviva Vie，Antarius，並沒有真正的業務作用。
（33） 獨賣通路協定(exclusive distribution agreement)
另一種銀行與保險公司合作模式為簽訂通路協定，又可分為獨賣與非獨賣通路協定。銀行保險之通路協定具有迅速且簡單、低起始成本等優點。不必重新分配額外的資本到新銷售活動上，由於生產者與通路上成本固定因此在獲利上可得到直接效益。此外還能在競爭上享有技術資源的好處。比起成立子公司與合資公司相對容易，因此銀行保險此種經營方式遍及歐洲、北美洲、以及新興國家。此獨賣通路協定在歐洲則佔有11%。
獨賣通路協定意指銀行只與單一保險公司合作，消費者透過單一銀行只能購買到單一壽險公司的商品，存在獨佔的意味。例如，法國巴黎人壽法國則是由法國巴黎銀行獨家銷售。這是一種保險公司搶攻銀行通路的方式。一開始經營銀行保險的壽險公司，然而，此分支網絡的生產力變異程度很高，隨著國家不同，平均生產力跟著變動。南歐典型的銀行保險模式，為銀行持有（全部或部分），保險公司，並與他們的母行有獨家通路協定協議。銀行保險公司因此獲得接近既定的分行網絡和客戶群的一個管道。大多數都是同時與多家銀行通路合作，可能會因為銀行在整合資源過程中，而選擇朝向獨賣通路協定去發展銀行保險業務。
（34） 非獨賣通路協定(non-exclusive distribution agreement)

非獨賣通路協定則是指同時與多家銀行合作，以開放式的方式經營保險業務。獨賣通路協定與非獨賣通路協定二者都有優缺點，壽險公司會依照本身進入當地的時點與在當地的發展策略，選擇不同的方式進行。此非獨賣通路協定在歐洲則佔5%。
第2節 發展中銀行保險市場介紹-以中國大陸市場為例
1、 發展簡介
與歐洲國家相比，中國大陸銀行保險發展起步相對較晚，從1995年引進以來，可大致分為以下三個階段
：
（35） 探索階段(1995~1999年)

此階段為大陸金融改革體系改革初期，保險公司紛紛向國際學習經驗，開始嘗試以銀行為銷售通路的銀行保險模式，通過與銀行簽訂合作協議，利用銀行通路來擴大市場， 例如當時一些新設立的保險公司如泰康人壽、新華人壽和華安人壽等，為了盡快佔領市場，紛紛與商業銀行簽訂代理協定(也就是合作模式)，開始涉足銀行保險，聯手開拓市場，邁出中國大陸發展銀行保險業務的第一步。
該時期銀行保險的發展基本上尚處於探索階段，銀行以兼業代理形式銷售保險業務，主要是向客戶代收保險公司之保費為主要業務；銀行代為銷售的保險產品也較為單一化，大多是與銀行相關的保險產品為主，保險公司並沒有特別針對銀行銷售管道開發專門的保險產品，銀行保險的總體規模並不大，彼此間的合作形式比較簡單鬆散。
（36） 高速成長階段(1999~2005年)

此階段開始出現「銀保合作」的熱潮，銀行與保險公司的合作範圍逐步擴大，銷售產品逐漸增多，在產品的開發創新方面有了突破，2000年，平安人壽保險公司推出了專門的專供銀行保險銷售的產品「千禧紅」，後續，其他業者也相繼推出各自的銀保產品，因此業務呈現跳躍式遞增。2001年，中國人身保險保費收入達1423.96億元人民幣，其中銀行代理壽險保費收入為44.57億元人民幣，佔人身保險保費收入的3.13%；一年後中國人身保險保費收入成長至2274.83億元人民幣，其中銀行代理壽險保費收入為388.4億元人民幣，佔人身保險保費收入的17.07%；而2003年，中國人身保險保費收入更成長至3011億元人民幣，銀行代理壽險保費收入也成長到764.9億元人民幣，佔人身保險保費收入的25.4%，如表4-3所示，自此，銀行保險對中國保險業務的影響與日俱增，但雙方合作仍建立在業務發展的基礎上，屬於淺層次的階段。
表4-3、中國大陸壽險業銀行保險保費收入之比重
	年度
	中國人身保費收入(億元)
	銀行代理壽險保費收入(億元)
	比重

	2001
	1423.96
	44.57
	3.13%

	2002
	2274.83
	388.4
	17.07%

	2003
	3011
	764.9
	25.4%


資料來源：中國保險年鑑
除了上述之業務增長外，各家保險公司和銀行在銀保的組織架構上也做了更進一步的調整。很多中資壽險公司和少數的外資壽險公司都成立了專門的「銀行代理部門」，甚至實行銀行保險事業部制，以加強銀行代理業務的獨立運營和核算，另外，部分銀行也設立了一級或二級的保險代理業務部門。
（37） 深層次合作階段(2005年至今)

隨著中國大陸於2001年加入世界貿易組織，大陸的金融市場競爭格局也不斷變化，與國際接軌的迫切性也日漸提高，國外先進的金融理念與銀行保險經驗也不斷引進中國大陸。在2006年6月《關於保險業改革發展的若干意見》頒布後，保險公司和銀行通過股權結構的相互滲透，銀行保險合作模式就呈現出「混業融合」的趨勢，例如：工商銀行通過工銀亞洲參股太平保險公司；另外，產品服務都做了進一步的整合，由簡單合作逐步轉變為更高更深層次的資本股權合作。
2、 銀行保險市場現況
（38） 保費收入
截至2009年12月31日止，中國大陸全國保費收入約為11,140億元人民幣，以下將以保險專業仲介機構、保險兼業代理機構與保險行銷員，三種保險銷售通路，比較其保費收入佔全國保費的比重，以明確得知銀行保險通路的重要性。
1. 保險專業仲介機構：
共有2281家，包含了專業保險代理機構1903家、專業保險經紀公司378家，不包含保險個人代理人和銀行郵政兼業代理保險企業，如表4-4所示。
表4-4、保險專業仲介機構通路
	保險專業仲介機構
	家數
	比重

	專業保險代理機構
	1903家
	83.43%

	專業保險經紀公司
	378家
	16.57%

	合計
	2281家
	100%


資料來源：中國保險監督管理委員會
在保費收入方面，2009年，全國專業保險代理機構和保險經紀公司實現保費收入為573.53億元人民幣，同比增加11.75%，佔全國保費收入5.15%(如表4-5所示)，比去年同期降低0.12%。專業保險代理機構實現代理保費收入為328.87億元人民幣，同比增長了21.94%，佔全國總保費收入的2.95%，其中產險保費收入為222.95億元人民幣，人身險保費收入為105.92億元人民幣。保險經紀公司實現保費收入244.66億元，佔全國總保費收入的2.20%。其中實現產險保費收入194.10億元，實現人身險保費收入38.30億元，再保險業務類經紀保費收入10.26億元。
表4-5、2009年保險專業仲介機構各通路實現保費收入佔全國保費收入比重
幣值：人民幣
	保險專業仲介機構
573.53億元
(5.15%)
	保險代理機構
328.87億元
(2.95%)
	產險
222.95億元

	
	
	人身險
105.92億元

	
	保險經紀公司
244.66億元
(2.20%)
	產險
194.10億元

	
	
	人身險
38.30億元

	
	
	再保險業務類經紀
10.26億元


資料來源：2009年中國保險年鑑
2. 保險兼業代理機構：
截至2009年底，中國大陸全國共有保險兼業代理機構共148,971家，大致上可區分為銀行類(含郵政)保險兼業代理機構以及集中在汽車與運輸行業的非銀行類(含郵政)保險兼業代理機構，數量情況如表4-6所示。
在保費收入方面，截至2009年底，保險兼業代理機構實現保費收入為4460.65億元(如表4-6所示)，同比增長7.53%，佔全國總保費收入的40.05%(如表七所示)，同比下降2.35%。其中銀行類(含郵政)保險兼業代理機構佔全國總保費收入的32.93%(如表4-7所示)，超過保險業務員保險業銷售通路之首。
表4-6、2009年保險兼業代理機構各通路之數量與業務情況
幣值：人民幣
	保險兼業代理機構
	類型
	保費收入(億元)
	比重(%)
	合計
	數量(家)
	比重(%)

	銀行類
(含郵政)
	銀行
	3,038.99
	68.13%
	82.21%
	85,019
	57.07%

	
	郵局
	627.85
	14.08%
	
	17,543
	11.78%

	非銀行類
	鐵路
	2.41
	0.05%
	17.79%
	462
	0.31%

	
	航空
	2.80
	0.06%
	
	2,110
	1.42%

	
	車商
	328.44
	7.36%
	
	18,049
	12.11%

	
	其他
	460.15
	10.32%
	
	25,788
	17.31%

	
	合計
	4,460.65
	100.00%
	
	148,971
	100.00%


資料來源：中國保險監督管理委員會
表4-7、銀行類(含郵政)保險兼業代理機構佔全國保費總收入之比重
	類型
	保費收入(億元)
	佔全國保費總收入之比重(%)

	銀行類(含郵政)保險兼業代理機構
	3,666.84
	32.93%


3. 保險業務員（營銷員）：
截至2009年底，中國大陸全國共有2,905,804名保險行銷員，其中壽險行銷員2,576,680人，產險行銷員329,124人。
在保費收入方面，截至2009年底，保險行銷員共實現保費收入4,126.91億元,，同比增長22.10%，佔全國總保費收入的37.06%。其中，壽險保費收入3,250.59億元，產險保費收入876.32億元，分別佔同期全國壽險保費收入與產險保費收入的39.05%與30.47%。
由以上三種保險銷售通路的保費收入佔全國總保費收入之比重可以得知，保險兼業代理機構為目前中國大陸保險市場最主要的銷售管道，佔40.05%，如表4-8所示。其中的銀行類(含郵政)保險兼業代理機構的保費收入高達保險兼業代理機構的82.21%，單純「銀行」通路更是將近七成，高達68.13%，是所有銷售管道中績效最好的。顯示民眾愈來愈依賴銀行來購買保險產品，而保險公司也愈加重視銀行管道，銀行與保險公司進入更深層次的雙方合作模式，以積極拓展銀行保險業務。探究其原因，過去幾年來銀行存款利率較低、股市長期低迷、投資收益較難確保，商業銀行本業的存款貸款利率縮小，須另外尋求仲介業務獲取利潤，因此銀行代理便成為銀行的客戶和商業銀行尋求的新投資方式。
即使銀行類(含郵政)保險兼業代理機構只佔全國總保費收入的32.93%，與國際間擁有成熟發展的銀行保險市場國家例如法國，銀行通路的保費收入約佔全國保費收入的七成，彼此相比仍舊有段差距，但就成長面來看，從1995年銀行保險進入中國大陸市場以來，短短15年，已能成長至此，足見銀行保險在大陸上場的蓬勃發展，不容忽視。
表4-8、2009年三種保險銷售通路保費收入與佔總保費收入之比重
幣值：人民幣
	銷售通路
	保費收入(億元)
	比重(%)

	保險專業仲介機構
	573.53
	5.15%

	保險兼業代理機構
	4,460.65
	40.05%

	保險行銷員
	4,126.91
	37.06%

	其他
	1,978.91
	17.74%

	合計
	11,140
	100.00%


資料來源：中國保險監督管理委員會
（39） 銷售商品
中國大陸保險監管部門對於銀保通路所代理販售的險種範圍並沒有做直接的限制，目前主要是以躉繳的分紅、萬能和投資連結型等偏重投資類的壽險產品為主要銷售重點，2006年，中國98%的新增銀行保險壽險業務為躉繳產品，其中大部份為終身壽險與投資連結型保險。
中國大陸的銀保機構極少銷售非壽險產品，僅有幾款險種可供消費者選擇，例如車險、財產保險、貸款險，銷售量也極為有限。此外，銷售重點也大多集中在零售業務上，這些空白在限制了中國大陸銀保市場的產品種類。
（40） 險種
由於壽險產品較類似銀行存款，銀行透過壽險和養老保險產品的銷售，不僅可以用較低成本獲得壽險產品積聚資金的優勢，分享壽險業長期增長的好處，還可以進入利潤較為豐厚，具有成長潛力的養老市場，所以近年來，中國大陸透過銀行通路管道銷售的壽險產品業務均保持穩定成長的趨勢。
反觀產險業銀行保險發展相對不足，因為起步較晚，以及產險產品本身的局限性，再加上代理費與壽險相比缺乏競爭力，導致銀行保險銷售人員偏向於銷售壽險產品，因此透過銀行保險銷售產險仍處於較低的階段，其與壽險對於銀保通路的貢獻度有極大差距，因此基本上，中國大陸所有的壽險公司都設有銀行保險部，所有的合作銀行都以壽險為主。
3、 經營模式
目前中國大陸從事銀行保險的銀行與保險公司間合作模式有以下四種：
（41） 簽署兼業代理銷售協定
銀行與多家保險公司簽署兼業代理銷售協定，在2003年監管法規開放後，銀行可同時為多家保險公司代理銷售保險產品，如前所述，此合作模式的關係較不穩定，屬於短期的合作關係。
（42） 收購
以保險為主體經營之集團收購銀行，透過銀行據點來開拓保險業務，中國平安集團收購深圳發展銀行即為一例。截至2009年一季報資料顯示，中國平安集團通過旗下人壽保險公司持有深圳發展銀行共計14096.35萬股，占流通股比例為5.06%。
中國平安集團以保險為經營主體，旗下之平安銀行截至去年年底的總資產為1459.23億元，和深圳發展銀行合併後資產規模將達到6678億元。深圳發展銀行的成功收購是擴展銀行業務的關鍵，從分行據點來看，兩者相加之後除了將解決平安銀行據點不足這一發展瓶頸問題，並可經由深圳發展銀行的眾多據點與客戶資源來推展保險業務。
（43） 合資
外資保險公司與中資銀行控股股東設立合資保險公司。例如中美合資的招商信諾人壽保險有限公司，是由全美最大保險公司之一的信諾集團與中資企業招商局集團共同出資創立。
（44） 參股
銀行參股保險公司，例如交銀康聯人壽、中荷人壽。2010年新成立的交銀康聯人壽保險有限公司為中外合資的人壽保險公司，由交通銀行控股交銀康聯，是全中國銀行業首例銀行投資保險業。
第3節 各國銀行保險監理制度分析
1、 法國監理概況
在法國的對於銀行兼營保險的業務有其限制，需透過保險公司或是成立保險經紀人才能銷售商品。
（45） 監理概況
在法國並沒有特別對銀行保險的業務訂定相關規範。但是，當一家銀行具有銷售保險產品之行為時，將會被視為保險通路商（insurance distributor）。因此，作為保險通路商，銀行保險必須遵守歐洲保險中介人相關指令2002/92/EC (IMD)，法國根據這項指令訂定了the Law No 2005-1564 of 15 December 2005 and the Decree No 2006-1091 of 30 August 2006，並適用於所有中介銷售保險產品者（包括(brokers, IFAs, banks, department stores 等)。
在法國並沒有規定出一個明確的銷售區域來區分保險業務和其他銀行業務。此外，在銀行銷售保險的顧問，因為可以充分檢視客戶財務狀況，對客戶的情況十分了解，因此可以提供最適合的銷售購買建議。因此，銀行顧問在銷售保險產品業務上必須符合專業培訓要求，此外對於所提供的專業意見也必須負有明確的責任。
就銀行銷售保險商品的責任部分，基本上在法國認為保險公司對於所管理一般帳戶資產負有全部責任，保險公司資產在法律上屬於保險公司，保單持有人僅對對公司有給付請求權。因此銀行並未干預保險公司管理，當保險公司經營失敗時，銀行並不需負擔清償保單責任之義務。 
（46） 銀行與其行員銷售保險商品之資格規定
如同其他保險通路商一樣，銀行在銷售保險之前，需要在法國當地註冊為保險經紀人或保險代理人，其中大多數為保險經紀人。在銷售商品之前，銀行必須事先與保險公司簽訂銷售通路契約。有關銀行銷售資格之取得，僅需由總行代表符合資格即可適用於所有分行，各分支不須要在重新申請。
（47） 合作關係監理模式
銷售保險產品給客戶之前，銀行需要與保險公司先簽訂合約，達成夥伴關係。法國並沒限定與規範銀行與保險公司合作家數，此外，除了規範銀行與保險公司自己私下訂定的銷售協定之外，並無其他具體的限制。
（48） 教育訓練
在教育訓練上，經理人事先會受到培訓以便有能力在消費者購買普通基金及投資相連保險產品時，作出適當提醒。並且藉由不同工具的幫助分析客戶的投資組合和他的風險承受能力，給予適當的意見。
此外，IMD對於銀行保險業者，為客戶提供信息和諮詢意見設有最低標準。銀行行員銷售保險商品必須通過法國法律中參考IMD的特殊訓練規範之要求，此規範根據不同場所工作人員之不同而有所不同。因此中/高階層的經理人員與一般基層銷售人員所需通過的標準不同，基本上必須更加具備保險相關之專業能力。
法國相關法律雖然沒有具體制定銀行人員銷售保險產品的日常訓練計畫，但銀行保險業者已經建立了線上即時學習的職業培訓計畫，以便提升行員銷售保險商品之專業知識與品質。
（49） 銷售通路與產品類型
法國銀行與保險相關法律並無任何限制和規定去管制透過銀行通路所銷售的各類保險產品之類型與數量。然而銀行業者在銀行保險業務上會有傾向自然地集中銷售具有直接補充銀行商品特性的保險商品，例如，人壽保險或貸款保險。
（50） 抱怨申訴與售後服務
法國政府很重視消費者權益，將保護消費者視為重要的層面，因此有制訂相關法規，用以清楚劃分保險公司和通路商(包含銀行)之間的角色。法國法律於2009/1/30頒布的生產者/通路商之命令，是近期內逐步完成的消費者保護架構。以下為其實行細則。
1. 資訊義務
保險公司對於保險契約的資訊，包含形式和內容。合約內的條件與規範必須請楚記載所有與保險保單相關的細節，且符合保險規定。另外必須詳細敘述保障不足的部分，且清楚註明合約取消的期限以及申訴程序。
該法另外對於廣告與資訊傳播內容有相當要求，它要求廣告訊息必須提供準確、清晰、不具誤導性的內容，因此保險公司必須仔細挑選通路商，包含銀行。此外，保險公司具有審查商業單據之義務，該法規定，商品的廣告文件必須明確、透明且客觀，當廣告文件與保險合約內容不相符時，為保護消費者權益，最高法院裁決在此情況下，將以廣告文件之內容為主。
2. 訊息義務

如同所有保險業的中介機構，銀行必須明確指出所有可以辨識的要素，尤其是在銀行與保險公司在銷售保險商品的法律關係。
3. 意見義務(包含蒐集客戶資料)

此規範涉及所有的保險合約。在締結合約之前，通路商必須明確說明要求，且判斷是否符合客戶最終的需求，針對需求提供適合保險商品的意見，由於保險政策複雜度高，因此商品適宜性必須是合理的，基本上銀行必須要求客戶於承保時以書面簽屬的方式來證實客戶同意接受這些商品。
法國監管機構，誠信管制局(ACP)與法國保險聯合公會(FFSA)也提出相關建議，例如對於老年人，會特別做到提醒的義務，以保障客戶權益。
(1). 客訴及售後服務
在法國並沒有關於消費者投訴的規範及官方處理程序。一般來說，業者會依據問題背後所涉及的責任歸屬，而有兩種處理客戶投訴的方式。第一，客訴問題可能代表他缺乏最新資訊，則交由銀行端處理。第二，如果客訴問題是涉及到保險產品面，則是交由保險公司端處理。如果消費者無法滿意銀行或保險公司的處理方式，可以上訴至銀行的監督委員，甚至是透過誠信管制局(ACP)或法國保險聯合公會(FFSA)上訴到法院。
(2). 佣金規範
法國法律對於銀行保險業務上，保險公司支付予銀行的佣金並無上下限之限制，也沒有實際存在為了避免惡性競爭所採取的特別具體措施。不過監理單位都有注意保險公司與銀行在償付能力上的問題。
(3). 保險公司破產的責任歸屬
當保險公司破產時，銷售保險商品的銀行不需要承擔任何法律責任，但是銀行的品牌形象會受到牽連，引發形象危機。對於消費者而言，保險公司一旦破產，就會啟動一個特別基金FGAP（類似我國安定基金），償付消費者的損失。此基金專為被保險人與保險公司設立。
(4). 監理單位對銀行銷售保險商品的態度
監理單位對於銀行銷售保險商品的態度是正向的。事實上，銀行保險的發展、保護消費者權益的執行及增強財務部門穩定性是呈現正相關的。負責銀行保險之單位比起保險經紀人在遵守和控制系統上更有組織性，因此在保護消費者權益上更為有效。例如，相關法規在訓練銷售團隊上專注於某些層面、有很強的法律遵循團隊、內部確認及風控意識、形象風險的控制等。
(5). 銀行與保險公司的整合性
相對於保險公司透過獨立的通路網絡銷售保險商品，整合銀行與保險是一種在執行有效性和監測遵守程序的保證。這也是吸引客戶投資組合以及促進且維護廣泛的當地網絡的穩定因素。此外銀行整合藉由分散風險來穩定整體金融與經濟。大部分商品缺乏一般保險風險與市場風險的相關性，而人壽儲蓄保險之間的補償風險對於變動的利率市場具敏感性。且長短期保險將會存在互補性。銀行不像保險公司，其擁有的負債比資產短，因此整合保險和銀行有助於改善其財務評等。
2、 中國大陸銀行保險監理概況
（51） 監理分工
在主管機關的監理分工層面，中國兩大監理機構中國銀行監督管理委員會(簡稱銀監會)與中國保險監督管理委員會(簡稱保監會)，分別監管中國大陸銀行與保險事務。由於銀行保險業務屬性與銀行業及保險業皆有重疊，造成銀保業務獨立於此兩機構管轄之外，分工並不甚明確。目前銀行保險業務主要由保監會主導，銀行保險作為銀行中間業務的一部分，銀監會並沒有對其做直接的業務管理。因為銀行的通路優勢，銀行保險業務競爭中保險及保險監管處於弱勢地位，導致惡性競爭及銷售誤導問題甚為嚴重。因此在2006年，中國保險行業協會率先制定了銀保業務自律公約，對保險公司按產品類型支付給銀行的手續費率上限做出了規定，除此之外，也加強了保險兼業代理合同，要求各保險公司、代理銀行的保險兼業代理合同原則上要由總公司與總行簽訂，以制止各家分行的胡亂開價，期望能藉此加強監管保險公司由於弱勢地位導致的佣金惡性競爭。
（52） 銀行與其行員銷售保險商品之資格規定
主管機關對於銀行銷售資格也做了部分規範。例如要求銀行必須取得兼業代理資格證書，才能銷售保險商品，審核重點在於代理機構的合法性，並且規定各家分行必須做逐一的申請與核定，與台灣明顯不同。此外，銀行從業人員在銀行銷售保險商品，也必須先取得保險代理人資格證書，可是對於銀行保險業務的高階管理人員卻無此規定。
（53） 銷售通路與產品類型
而在分銷通路和產品類型方面，監管部門已經著手進行循序漸進的控管改革。例如，保監會要求保險公司控制產品數量並調整透過銀行銷售的產品類型。此規定的頒布是由於對投資連結型產品的銷售誤導以及目前通過銀保渠道銷售的產品內含價值較低。此外，保監會還要求銀行成立資質評估體系，了解購買投資連結型保險的顧客其風險承受能力。另外，銀行必須在據點內設立專區，由專員銷售投資連結型產品。為了避免在產品推廣過程中誤導消費者，銀行也不得在銀行理財部門交叉銷售投資連結型產品。
（54） 抱怨申訴與售後服務
保戶申訴及售後服務目前完全由保險公司負責，對於銀行需要作的服務並沒有具體的規範。另外，由於銀行僅為代理銷售機構，在目前的法律規範之下，當保險公司倒閉後的責任歸屬問題，銀行並不需要負責。
（55） 合作監理模式
在商業銀行與保險公司的合作監理模式上，中國大陸近幾年來逐漸走向開放。2003年中國大陸監管政策的變化，開始允許銀行同時與多家保險公司展開合作，自此產生了銀保業務的“多對多”模式快速蓬勃發展。銀行據點開始提供各種保險產品和品牌。例如，中國十大銀行中的九家代銷前兩大保險公司的產品。2006年9月中國保監會首次准許保險公司投資地方商業銀行股權，成功開展了一系列項目。2008年1月銀監會訂定法規草案，允許銀行通過參股保險公司開設保險業務，也才有了2010年交通銀行控股交銀康聯的案例。2009年11月銀監會頒佈法規，用於管理商業銀行投資保險公司。然而銀行仍然不能自行開設自己的保險業務。不過隨著主管機關的監理逐步開放，銀行與保險公司可以透過股權的結合，甚至是策略聯盟，將成為市場上主要的銷售模式。
（56） 專屬法規
中國大陸並未有特別針對銀行保險的專屬法規，不過保監會與銀監會針對中國大陸銀行保險業務提出了幾項通知，如下所示：
1. 2000年，保監會發表了《關於印發保險兼業代理管理暫行辦法的通知》。
2. 2003年，保監會發表《關於加強銀行代理人身保險業務管理的通知》
3. 2004年，保監會發表《關於銀行代理銷售投資連結和萬能保險產品的通知》
4. 2006年，保監會發表《關於規範銀行代理業務的通知》
5. 2009年，保監會發表《關於進一步加強投資連結保險銷售管理的通知》
6. 2009年，銀監會發表《中國銀監會辦公廳關於進一步規範銀行代理保險業務管理的通知》
7. 2009年，保監會發表《關於推進投保提示工作的通知》
8. 2010年，保監會發表《關於加強銀行代理壽險業務結構調整促進銀行代理壽險業務健康發展的通知》

保監會最新關於銀行保險之通知《關於加強銀行代理壽險業務結構調整促進銀行代理壽險業務健康發展的通知》於2010年1月13日公佈，將銀行保險業務之監理、銷售等層面做了整體的規範，內容整理如下：
(1). 鼓勵積極開發適合銀行保險業務發展的商品

(2). 加強代理資格的監管：要求每個營業據點在代理壽險業務前必須取得《保險兼業代理業務許可證》；取得保險兼業代理資格的代理銀行可以與多家保險公司建立代理關係，代理銀行應當根據自身業務發展情況和風險管控能力確定合作的保險公司數量。

(3). 加強銷售模式的創新：要在目前以銀行職員櫃檯銷售為主要模式的基礎上，努力實現銀行職員櫃檯銷售、銀行客戶經理理財專櫃銷售、理財室銷售等模式互為補充多樣化銷售模式，以滿足不同客戶的差異化需求。
(4). 加強對銀行代理壽險業務銷售行為的監管：依據此前之通知所規定，保險公司應在承保前向投保人進行投保提示，在承保後按規定時限對投保人進行回訪。嚴禁代理銀行向保險公司提供虛假客戶資訊，嚴格防範銷售誤導風險。

(5). 加強對銷售人員的培訓和資格管理：代理銀行的保險銷售人員必須通過保險代理從業人員資格考試，取得《保險代理從業人員資格證書》。

(6). 加強對購買投資類壽險產品客戶的風險測評

(7). 加強保險兼業代理合同、手續費支付管理

(8). 加強對銀行代理壽險業務的財務核算管理：各保險公司應加強對銀行代理壽險業務的盈利性分析，實現銀行代理壽險業務的獨立核算，及時準確反映銀行代理壽險業務的真實盈利狀況。監管部門將加大對銀行代理壽險業務財務費用支出的監管，對於惡性價格競爭行為將依法嚴厲查處，採取限制直至取消銀行代理壽險業務經營資格的監管措施。

(9). 加強對客戶後續服務的管理：保險公司與代理銀行要明確約定雙方在客戶後續服務中的權利和義務。

(10). 加大銀行代理壽險業務領域的反商業賄賂查處工作。

(11). 加強償付能力監管，建立銀行代理壽險業務退出機制。

3、 香港銀行保險監理概況
在香港銀行保險最常見的經營模式，為銀行先投資設立保險子公司，再成為其代理人。在大多數情況下，銀行與其合作的保險公司通常為同一金融集團，然而不同金融集團間銀行及保險公司形成策略聯盟也是很常見。但監理機關對於如何選擇合作夥伴沒有特殊的規定。
若銀行欲成為保險公司之代理人，不論保險公司是否為同一金融集團，該銀行皆必須向香港保險代理登記委員會（Insurance Agents Registration Board，IARB）登記為保險代理人後，才能開始銷售保險商品。而保險公司需與銀行簽定保險代理契約，使銀行能夠於保險公司授權的範圍內銷售保險商品，並且獲得保險公司所提供的佣金。
（57） 銀行保險相關監理機關
銀行業務及證券業務是由香港金融管理局（Hong Kong Monetary Authority，HKMA）監督管理。銀行之保險業務，因銀行為保險公司之代理人，故須先向香港保險代理登記委員會（IARB）登記。而香港保險代理登記委員會是建構於自律規範系統之下，受香港保監處（Office of the Commissioner of Insurance，OCI）之監督管理。
此外，銀行也需遵守香港保險業聯會（Hong Kong Federation of Insurers，HKFI）所頒布的保險代理管理守則（Code of Practice for the Administration of Insurance Agents，簡稱the Code)。
（58） 銀行與其行員銷售保險商品之資格規定
如前述，銀行欲銷售保險商品須先向香港保險代理登記委員會（IARB）登記，其登記規定適用於銀行整體，各分行不需要分開登記。為了滿足委員會之登記要求，銀行需遵循由香港保險業聯會（HKFI）所頒布的保險代理管理守則（the Code)
。保險公司也必須依照守則之規定，在取得委員會的確認後，方能確認委任相關機構為其保險代理人。保險公司亦必須確保其獲委任之代理人所從事之保險業務範圍已向委員會登記。
銀行需任命一位資深員工為負責人(Responsible Officer，RO)，該員工對保險代理業務行為負責。而銷售保險之銀行行員須登記為保險代理人之業務代表（Technical Representatives，TRs），負責行銷及銷售保險。
銀行需確保其負責人符合資格之標準，包括符合香港保監處（OCI）所發布的保險中介人素質保證計畫（Insurance Intermediaries Quality Assurance Scheme，IIQAS）之標準。根據該計畫，所有銀行的負責人與業務代表皆需通過指定測驗（即保險中介人資格考試），才能擁有登記資格。此外，所有已登記人士，包含個人保險代理人、負責人及業務代表，皆必須滿足持續專業培訓計畫（continuing professional development，CPD）之要求，才能有更新換發其登記之資格。而根據持續專業培續計畫，除了從事旅遊保險之保代外，所有負責人及業務代表，每年須完成十個小時之課程，使得續期登記。
（59） 銀行銷售保險商品之相關規定
根據保險代理管理守則（the Code）內明確的要求，保險代理人（及銀行）不應該從事本人（即保險公司）未授權之保險業務。保險代理人之業務員只能從事其能合法銷售之保險商品業務。
針對經由銀行可銷售之保險種類、銷量或單間保險公司之商品銷售量皆沒有任何限制。但根據守則第二十一及二十二條，對於其所代理的保險公司之家數不得超過四家，其中銷售長期契約的家數不得超過兩家。任何代表某一家保險公司的保險代理商，接受其他保險公司委任前，必須取得其原先代表之保險公司的同意。
根據代理契約，銀行銷售保險商品後，可獲得保險公司所提供之佣金。監理機關對於其佣金沒有任何之規定，亦沒有為了防止保險公司間惡性佣金競爭等具體防範措施。
（60） 銀行銷售投資型商品之特別規定
於2009年，香港金融管理局為因應雷曼兄弟事件，頒布一新規定：「實施《金管局就分銷與雷曼集團公司相關的結構性投資產品的事宜提交的報告》(金管局報告)中的建議」
，目的是強化監督管理體制且保護投資大眾之權益，內容針對銷售投資型商品予顧客有諸多之規範，而同樣的規定也適用於經銀行通路所販售的投資型保險，規範要點如下：
1. 銀行須分隔零售證券業務與一般銀行業務之位置
2. 規定參與向零售客戶銷售投資產品之職員不應參與一般銀行業務
3. 規定銀行須以標誌及警告字句清楚劃分存款與投資，尤其後者所涉及的風險
4. 規定完全分隔零售客戶存款戶口與投資戶口之資料，並禁止銀行利用存款相關資料向零售客戶推介投資業務。
5. 為投資者提供進一步之保障，客戶風險狀況評估應獨立於銷售程序，並由與銷售無關的職員進行。客戶應獲提供有關其風險狀況分析的副本，並被要求確認同意風險狀況分析正確。
6. 風險分析及銷售商品等過程皆須強制錄音存檔。
香港保聯會保險業聯會（HKFI）也有頒布關於銷售IL商品之新規定
，基本上此規定除非有特別指定亦適用於任何通路。其主要規定為要求保險代理商須對顧客說明其推銷商品內的主要內容及風險，並填寫針對顧客之財務需要分析表格，顧客若欲投保則須簽署「投資相連壽險計畫申請人聲明書（由保險代理銷售的業務）」，以表示其了解關於投保之保單相關重要資訊。
（61） 抱怨申訴與售後服務
根據保險代理管理守則第四十四條至五十七條內，有訂定保險公司之保險代理人如何處理抱怨並向保險業監督提交報告等相關規定。香港金融管理局（HKMA）發布的監管政策手冊（Supervisory Policy Manual，SPM）關於處理投訴程序
中，亦有特別的規定，要求銀行需於模組之下，設置處理投訴的內部程序，以就處理有關向個人客戶及小型企業客戶提供銀行或其他金融服務的投訴提供指引。最後，因為銀行僅為保險公司之代理商，故當銀行代售保險商品之保險公司倒閉時，於法律上，銀行不需要負擔任何之責任與義務。
4、 新加坡銀行保險市場監理概況
根據新加坡壽險聯盟（Life Insurance Association，LIA）所發布每季統計資料，2010年年中統計，壽險銷售量中之新業務保費顯示，2010通路比例分別為：業務員為57%、銀行為24%、財務顧問為14%及直效行銷與其他為5%。
幾乎所有新加坡銀行保險的經營模式皆為銀行與保險公司策略聯盟。大部份的銀行都擁有首要或優先的供應商（即保險公司）及幾個第二層的保險供應商。
策略聯盟使財務管理較容易，因銀行與保險公司分屬於不同集團，故就各自財務管理並產生報表。至於業務層面，如佣金之給付等，支票及結餘之程序則是為整間公司之財務。目前看來，此種經營模式於新加坡的市場中運作良好。
（1） 銀行保險相關監理機關
新加坡保險監理當局為金融管理局（Monetary Authority of Singapore，MAS）
，新加坡金融管理局為新加坡之中央銀行，成立於1971年，其下有貨幣、銀行、保險及財金相關等部門，縱觀其職能從銀行至財金等諸多金融機能，為新加坡政府首要金融監督管理者。
銀行保險之監理機關亦為新加坡金融管理局，對於保險之相關規定大都適用於所有保險公司及其通路，故對於銀行保險沒有太多特別之規定。
（2） 銀行與其行員銷售保險商品之資格規定
銀行欲銷售保險商品前，須向主管機關以公司整體名義申請核准，各分支機構不須單獨為之。所有保險銷售人員亦須受到業界廣泛的共同訓練，並取得證照許可，而後每年強制30個小時之在職保險教育訓練，且受有資格或有經驗之專業人士之監督管理。
（3） 銀行銷售保險商品之相關規定
透過銀行通路銷售保險時，監理機關對其營業據點如何呈現（如要求須於營業場所內明顯區隔出保險商品區域，或是要求與銀行業務有明顯之區別等）都沒有特殊的要求。
此外，主管機關並不干涉公司間合作夥伴之選擇，針對銀行可以合作公司之家數、單一公司保險產品之銷售量或保險公司如何給付佣金皆無任何限制。再者，對於其所銷售之保險商品的種類、銷售量等，監理機關亦沒有特殊的規定或限定，但是所有銷售商品於銷售前須經由主管機關核准之。
然而，主管機關對於銀行通路中所有保險商品之行銷資料，皆有強制之內容與排版之規定，且所有資料都須經過監理機關之核准始得採用。對於銷售過程亦有嚴格之規定要點，例如必須對顧客完成財務需求分析，向顧客闡述產品主要功能與利益等，以確保顧客之權益。
（4） 抱怨申訴與售後服務
針對保戶之申訴，銀行及保險公司皆都須具有監控及申訴報告機制，且檢討其採取之行動是否為必要且正確。然而當銀行代售保險商品之保險公司倒閉時，在法律上銀行不需要負擔任何責任及義務。
（5） 銀行保險之未來
新加坡金融管理局是支持銀行保險的，因為此市場給予顧客所想要的，是根據顧客之需求來驅動，對新加坡銀行保險之未來普遍看好。
5、 日本銀行保險市場監理概況
目前日本銀行保險市場發展，可由以下非官方針對銀行保險通路比例之統計估計值看出，其銀行保險通路之比重與鄰近國家相比為低。
表4-9、2009日本銀行保險通路市場統計數據
	
	2009年保費（百萬日幣）

	日本保險市場
	41,501,084

	銀行通路
	3,990,336

	比例％
	10%


關於保險公司及銀行的銀行保險業務，最主要的經營模式為銀行與數個保險公司策略聯盟，銀行中有保險公司所簽訂的兼職契約業務員，以作為販售保險契約之中介。主管機關對於銀行與保險公司之合作關係、可合夥之保險公司數目、其可銷售之商品量或是保險公司所給予佣金金額皆沒有特別的限制。
（1） 銀行保險相關監理機關
於日本，是由FSA
監督著銀行及保險公司。FSA於監管處（Supervisory Bureau）中有兩個不同的部門（分別管理銀行及保險公司）。目前主管機關對於銀行保險是採取中立之監理態度。
關於銀行保險之規定有：保險業法
、保險業法之執行條例
及保險檢查手冊
。銀行須遵守「綜合保險公司監理準則」中的「關於不公平商業實務中金融機構業務的法條寬鬆及業務服務規模擴展」之規定。
（2） 銀行與其行員銷售保險商品之資格規定
販售保險商品前，銀行事前須於FSA中正式登記販售保險商品之代理人。針對事先核准之要求，銀行與非銀行代理人適用同樣的規定。一旦銀行取得銷售資格，即可適用於全部分支機構，每一分行不需各自取得資格。所有銷售保險商品之銀行員工皆須取得銷售資格，且事前須透過產壽險公會正式登記於FSA。為了取得此證照，行員必須通過最基本的保險知識考試。考試前，一般法規訓練時間至少是八天及32小時（30單位）。所有銷售保險商品業務員的專業訓練皆為強制，不只是銀行，其他非銀行的代理人皆須接受該訓練。此外，販售不同保險商品必需擁有額外證照。但主管機關對於每日之保險在職訓練則沒有特別的要求。
（3） 銀行銷售保險商品之相關規定
自從2007年12月22日後，所有銀行銷售保險商品之限制都被解除了，即所有保險商品都可以在銀行被販售。
關於銀行銷售保險應注意之規定分述如下：第一，銀行必須建立保險銷售準則且運用文件、口頭解釋、店面海報及標語、網頁與其他方法等使顧客注意到該準則。並且指派擁有足夠法律及保險實務知識之員工（例如：擁有銷售行為及保險契約等知識之員工）至銀行各分行之內部審計部門，以利銀行內部控制管理。
第二，銀行必須採取適當的措施以避免顧客被銀行所販售的金融商品所渾淆，像是保險商品及銀行存款商品為分開銷售之兩櫃台、銀行中處理財務貸款與保險銷售業務亦須為不同員工負責，且於販售保險商品前必須向顧客清楚解釋：銷售保險不會對顧客受到的銀行提供服務有任何影響。
第三，銷售保險之銀行行員必須確保其所銷售之商品是適合顧客的。此外，不銷售保險商品給銀行成員，像是可以收到銀行佣金的分支公司。換句話說，銀行只被允許銷售保險商品給其無法收到佣金的成員。
第四，顧客申請貸款期間，銀行不得銷售保險商品，而後當銀行銷售保險契約給銀行融資的公司或其關係人，也須遵守保險金額之上限限制。
第五，銀行必須採取行動以保護非公共資訊（即個人資料）。
（4） 抱怨申訴與售後服務
針對售後行為，銀行與保險公司之間有「權責劃分」條例，此條例為針對保險契約諮詢，理賠回復及抱怨等服務是由何方負責，且須向客戶告知此條例之存在。另外，銀行必須確保分配足夠數量的員工以進行售後必要之工作。
銀行合作的保險公司破產，銀行並不承擔任何責任或保險商品上的法律責任，因保險商品的責任皆屬於保險公司，故銀行沒有擁有任何的法律責任。然而，身為代理人的銀行可能會有名聲上的風險。
6、 韓國銀行保險市場監理概況
韓國前22家壽險公司中有21家參與銀行保險市場。商業銀行、證券公司、儲蓄銀行及信用卡公司等都有資格承做銀行保險業務。下表為韓國目前保險市場通路之狀況，由此表可得知於壽險市場中，銀行通路之比例從2007年的34%成長至2009年將近40%，且於2008年超越業務員通路之比例，成為第一大之銷售通路，由此顯示出銀行保險通路之重要性與未來性。
表4-10、韓國壽險公司市場之通路分配
	通路
	2007
	2008
	2009

	員工
	14.4%
	17.8%
	27.0%

	雇傭業務員(Captive契約)
	42.0%
	36.0%
	27.1%

	保代
	9.4%
	8.8%
	7.1%

	保經
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	銀行保險
	34.2%
	37.3%
	38.6%

	其他
	0.0%
	0.1%
	0.2%

	合計
	100%
	100%
	100%


*註：以初年度保費計算
表4-11、韓國產險公司市場之通路分配
	通路
	2007
	2008
	2009

	員工
	12.0%
	14.0%
	12.1%

	雇傭業務員(Captive契約)
	34.4%
	33.2%
	34.5%

	保代
	46.9%
	46.3%
	46.3%

	保經
	0.8%
	0.8%
	0.8%

	銀行保險
	5.4%
	5.3%
	5.9%

	其他
	0.5%
	0.3%
	0.4%

	合計
	100%
	100%
	100%


*註：以GWP計算(扣除再保保費等)

於韓國，銀行保險主要的經營模式為：銀行與保險公司合資設立保險子公司（例如：南韓JVs）及銀行與大多數保險公司合作兩者。主管機關沒有對合作之保險公司做任何的要求或限制。以下就監理面做逐一介紹：
（1） 銀行保險相關監理機關
於保險業務法及其附屬法規，有針對銀行保險有一些特別的規範，這些規範將會於報告後一一說明。
此外，銀行保險之業務主要是由保險監理機關來監督，但如果保險公司管理者發現其中有關於銀行之業務（例如：貸款等），他們會向銀行監理機關報告此議題，且共同調查。
（2） 銀行與其行員銷售保險商品之資格規定
銀行欲銷售保險商品前，必須先登記為金融機構保險代理，最主要之重點為銀行員工中擁有販售保險證照之數目（最低證照數：一家總公司４張；一家分行１張）。一間銀行申請一次後，每間分行內只要有一到兩個員工擁有保險銷售證照，分行就可販售保險。
銀行行員若欲取得保險銷售證照，則需受過一些訓練且通過韓國壽險公會所舉辦的測驗，不同保險商品類別有不同的證照，分別為壽險、產險、第三類別及連結投資之保險商品等，若欲銷售各類保險商品，銀行行員必須取得該類執照始得販售。
主管機關對於行員每日之教育訓練沒有特殊要求，但是為增進行員的保險商品知識及相關銷售技能，銀行及保險公司會積極提供訓練課程給予銀行保險銷售人員研習之。
此外，銀行必須負擔一些銷售之相關費用，例如促銷及行銷費用、銀行銷售員工之銷售訓練費用（但若為新商品之訓練，可由保險公司負擔此項費用）及銀行建制資訊系統之費用。
（3） 銀行銷售保險商品之相關規定
銀行保險被允許銷售之壽險商品為年金、儲蓄險、信用保險及第三類商品（包含意外險、健康險及長期看護險等）；而被允許銷售之產險商品為：住宅火險、個人意外及旅遊險、個人綜合保險（承保火災、偷竊、破損、受傷及第三人責任所致之損失）、公司綜合保險（承保火災、偷竊、機械破損、營運中斷及第三人責任所致之損失）、信用保險及個人儲蓄及年金等。銀行保險之銷售只能由銀行中擁有執照且不處理貸款之銀行行員來執行，而一間分行中至多兩個此類行員。若於銀行分支機構銷售銀行保險，不能使用電話或直效行銷。且與其他銷售通路不同的是，於銀行保險銷售過程中，銀行保險銷售人員至少要提供顧客三個以上相似商品參考。
此外，為了處理銀行保險市場的獨占與寡占之議題，也為了提供顧客更多的選擇，主管機關訂定了MCP（Monthly Converted Premiums，每月轉換保費）25%銷售限制條例
：每年一間銀行銷售其單間壽險公司的商品不得超過其總壽險銷售額的25%。若為兩間或以上的姊妹壽險公司，則合併限制為33%。
每月轉換初年度保費（Monthly converted first premium，MCP）之計算如下：若為月繳則第一筆保費乘以一；若為季繳則第一筆保費乘以三分之一；若為年繳則第一筆保費乘以十二分之一；若為躉繳則第一筆保費則乘以一百二十分之一。此外，有些外國公司及專門運作銀行保險的保險公司正積極遊說要解除之25%規則，期待未來可以實現。
再者，保險公司給予銀行之銷售佣金無最小之限制，但最高不得超過其保險商品附加費用中取得成本
的百分之百，且也不得超過給予其契約業務員一般銷售佣金之70%。此佣金除非目的式調整外並不包含任何盈餘分配及補償金。佣金水準必須揭露於保險公司、銀行及壽險公會網站，以供社會大眾查詢。
（4） 抱怨申訴與售後服務
對於顧客之抱怨申訴，是由銀行總公司之管理團隊處理之。當合作的保險公司破產，銀行不負擔任何責任或保險商品上的法律責任。
（5） 銀行保險之未來
管理者對於銀行保險之監理態度，是為中立之態度。加上因銀行保險業務擁有的經濟效益已被證明，故韓國的銀行保險市場期待能繼續成長。但是，因為大間保險公司擁有強大規模銷售能力（即業務員通路），他們並不想要銀行保險快速成長，故銀行保險的成長將耗費一些時間。
第4節 各國監理制度綜合比較
本報告將調查法國、中國大陸、香港、新加坡，銀行保險通路監理現況之問卷所蒐集之結果，針對監理單位、合作模式、銷售商品規範、責任歸屬、專屬法規等構面匯整如下表。
表4-12、各國監理制度比較表
	    國家
項目
	法國
	中國大陸
	香港
	新加坡
	日本
	韓國

	監理單位
	--
	銀監會、保監會
	香港保險代理登記委員會(IARB)、香港保監處(OCI)
	金融管理局（MAS）
	日本金融廳(FSA)
	金融監督管理委員會(FSC)

	合作模式
	簽訂通路協議、母子公司模式
	簽署兼業代理銷售協定、收購、合資、參股
	銀行設立保險子公司，再成為其代理人
	銀行與保險公司策略聯盟
	銀行與數個保險公司政策聯盟
	銀行與保險公司合資設立保險子公司；銀行與大多數保險公司合作

	銀行銷售保險商品之資格規定
	銀行須符合歐盟中介人規範，銀行會取得代理人或經紀人身份（通常為經紀人），分行不須分開申請
	每一分行必須取得兼業代理資格。
	銀行必須先以總公司名義向IARB登記，分行不須分開申請
	銀行必須先向主管機關申請核准，分行不須分開申請
	銀行總行事前須於FSA正式登記販售保險商品之代理人，分行不須分開申請
	銀行必須先登記為金融機構保險代理。總公司至少需４張證照，分行１張。總行申請後，每間分行內只要有一到兩個員工擁有保險銷售證照，分行就可販售保險。


表4-12、各國監理制度比較表(續)

	    國家
項目
	法國
	中國大陸
	香港
	新加坡
	日本
	韓國

	銷售人員之資格規定
	--
	銀行從業人員須先取得保險代理人資格
	銷售保險之銀行行員須登記為保險代理人之業務代表（TRs）
	銷售保險之銀行行員須取得證照許可
	銀行員工須取得銷售證照，且事前須透過產壽險公會正式登記於FSA
	銷售保險之銀行行員須取得證照許可

	銷售專區
	無
	銀行內設立專區
	銀行內設立專區
	沒有特殊的要求
	銀行內設立專區
	--

	合作對象規範
	合作家數與夥伴模式並無具體規範與現制
	合作家數與夥伴模式並無具體規範與現制
	所代理之保險公司家數不能多於四家，其中長期業務合作家數不超過兩家
	合作家數與夥伴模式並無具體規範與現制
	合作家數與夥伴模式並無具體規範與現制
	合作家數與夥伴模式並無具體規範與現制

	教育訓練
	事先培訓、須通過審核，依據層級不同有不同審核
	--
	銀行負責人與業務代表須通過指定測驗、滿足持續專業培訓計畫要求
	業界共同訓練，並取得證照許可，每年強制30個小時之在職保險教育訓練
	銀行行員取得銷售資格前須接受八天及32小時的法規訓練；在職訓練則無
	銀行行員取得銷售資格前須通過壽險公會舉辦之測驗；在職訓練沒有特別要求

	銷售保險產品類型
	無特殊限制
	保險公司須控制產品數量與類型
	無特殊限制
	無特殊限制
	無特殊限制
	壽險類包含年金險、儲蓄險、信用保險及第三類保險商品

	售後服務規範
	--
	由保險公司負責商品售後服務
	要求銀行需設置處理投訴的內部程序，提供投訴指引
	銀行與保險公司雙方須具有有力之監控及申訴報告機制。
	銀行與保險公司有「權責劃分」條例
	由銀行總公司處理顧客之抱怨申訴


表4-12、各國監理制度比較表(續)

	    國家
項目
	法國
	中國大陸
	香港
	新加坡
	日本
	韓國

	銷售規範
	無任何限制
	銀行須了解顧客風險承受力
	銀行須警示、說明商品風險；提供風險狀況分析；銷售商品須強制錄音存檔
	向顧客說明商品主要功能與利益；協助顧客完成財務需求分析
	銀行須建立銷售準則；不能以金融商品混淆顧客；確保商品適合客戶；保護個人資料
	只能由不處理貸款之行員來銷售並至少提供三個相似商品予顧客參考；不能使用電話行銷

	佣金規範
	無任何限制
	曾訂定自律規範約束
	無任何限制
	無任何限制
	無任何限制
	不得超過給予銷售業務員一般銷售佣金的70%

	責任歸屬
	保險公司倒閉時銀行不須承擔任責任與義務
	保險公司倒閉時銀行不需要擔負任何之責任與義務
	保險公司倒閉時銀行不需要擔負任何之責任與義務
	保險公司倒閉時銀行不需要擔負任何之責任與義務
	保險公司倒閉時銀行不需要擔負任何之責任與義務
	保險公司倒閉時銀行不需要擔負任何之責任與義務

	專屬法規
	移植歐洲保險調解指令到法國法律
	保監會與銀監會有發相關通知
	保險代理管理守則
	適用保險之相關規定、對銀行保險沒有太多特別規定。
	保險業法、保險業法之執行條例、保險檢查手冊
	--


資料來源：本研究整理
第5章 我國銀行保險通路監理分析
第1節 銀行保險業務經營與監理架構問題探討
1、 銀行保險通路責任歸屬與消費者權益問題
（62） 問題說明：
不論銀行保險採取三方或二方架構，即使銀行必須簽訂三方或二方合約，但在保險契約的簽訂上，銀行並不具有保險契約當事人或關係人之身分，此一現況與消費者之認知有極大之差距，對消費者並不公平。況且銀行保險業務最終利益係由銀行獲得，銀行理應承擔之相對等的責任。雖然銀行保險應注意事項第十一條規定：「其（銀行）行員如有不實招攬，或未善盡風險告知之義務，應由銀行與其簽約之保險代理人、保險經紀人或保險公司依相關法令及契約負賠償責任。」，然保險契約簽訂之法律關係存在於保險公司與擔任中介人角色的保經代公司，以及銀行職員、理財業務人員與所屬保經代公司或保險公司之間。究竟銀行該負何種責任？以及與銀行保經代公司或保險公司間如何切割與負擔責任？似乎都缺乏詳細之具體規範。目前銀行保險業務之監理權責仍有許多待討論之處。就行銷主體上，銀行保險業務主要發生於銀行，但受限於銀行法仍未正式開放銀行業務包括保險銷售業務，因此主要規範之法規仍以保險法相關法規為主，可能形成許多執行面與監理面不一致的狀況。
（63） 建議方案：直接開放銀行兼營保經代業務，輔以漸進雙軌方式進行
本研究認為銀行雖然於形式上，可以視為保險行銷通路之一，但考量銀行具有掌握龐大客戶資料及其金流財產之優勢，並擁有較高度信賴的通路特性，再加上銀行對於保險商品之銷售具有一定主導性與控制力，且對保險公司之談判力亦迥異於一般傳統通路。因此銀行應該被視為銀行保險經營主體之一，銀行對於保險商品的銷售並非僅是通路角色而已。然現行銀行保險業務之監理法規，僅將銀行視為一般通路管理，現行監理架構對銀行保險業務之監理有效性應予加強（林建智、彭金隆與吳佳寧，2009）。
針對銀行保險出現權責不相符的問題，是因為在三方或兩方合約架構下，保戶需間接才能確認銀行所應負擔之責任與法律關係。三方合約實際上是一個很奇特架構，在實務上面，直接與客戶發生法律關係者，僅保險公司與保經代公司兩方，銀行並無直接參與其中。經調查許多國家並未發現是用類似我國轉投資保經代公司模式者。本研究建議直接開放銀行兼營保險經紀人或代理人業務（非兼營保險業務）。
至於銀行該選擇開放兼營保險經紀人或是代理人業務，按本國銀行目前現況，銀行轉投資保險代理人公司，較保險經紀人公司的情形為多，惟銀行轉投資保險代理人經營銀行保險是否妥當？依照保險法第八條規定，保險代理人是保險人的代理人，其招攬保險之行為主要係基於保險公司利益角度經營。保險代理人另與保險人訂有委任契約，由保險代理人代保險人處理事務。若銀行轉投資保險代理人公司，而該保險代理人係以其母公司（銀行）之客戶為主要銷售對象，依保險法規定，保險代理人係基於保險人利益之立場，則此一保險代理人同時兼顧銀行（投資人）及保險人（授與代理權人），兩者間因立場不同，可能潛藏利益衝突問題
。因此，若欲避免利益衝突，並考量銀行銷售保險之主要目的係為其現有客戶進行資產配置與理財規劃，維護銀行客戶權益考量下
，銀行以兼營保險代理人公司進行銀行保險業務確實較為不妥，相較於此，兼營保險經紀人公司較為適宜。

但本研究亦參考其他國家制度，銀行經營銀行保險業務者，有許多係以兼營代理資格方式辦理，例如法國、日本、韓國及中國大陸等。因此另建議銀行亦得比照目前從事各項代理銷售金融商品（如代銷共同基金）的業務模式，於內部成立保險代理人之專職部門，直接經營保險商品代理銷售業務，並比照前述兼營保險經紀人模式處理業務員登錄事宜，但仍不得同時成立代理人與經紀人部門。若銀行成立保險代理人部門，由於依據保險法之規定，保險代理人得代理保險業之經營之業務範圍甚廣，為避免銀行業涉入過多保險業務，建議該等保險代理人僅開放代理銷售保險商品業務，且必須與保險公司簽訂代理合約。此外，因為保險代理人係基於保險人之利益，與前述設立保險經紀人有顯著不同，因此為避免前述銀行利益、保險人利益及銀行客戶利益衝突之疑慮，故建議必須要求銀行於招攬保險業務時，須充分對客戶告知銀行在銷售保險商品所處之身份及相關利害關係後，始得進行保險商品之招攬（林建智、彭金隆與吳佳寧，2009）。

另有關銀行兼營保險代理人或經紀人業務後，因身份轉變，是否有消費者保護法第七條與第八條之適用問題，本研究分析如下：
1. 消保法第七條之適用分析

根據消費者保護法第七條第一項規定，「從事設計、生產、製造商品或提供服務之企業經營者，於提供商品流通進入市場，或提供服務時，應確保該商品或服務，符合當時科技或專業水準可合理期待之安全性」。復於第二項規定，「商品或服務具有危害消費者生命、身體、健康、財產之可能者，應於明顯處為警告標示及緊急處理危險之方法。」，而且明訂企業經營者違反前二項規定，致生損害於消費者或第三人時，應負連帶賠償責任。但企業經營者能證明其無過失者，法院得減輕其賠償責任。因消保法在本條採取無過失責任，因此對於服務提供者具會有較大之壓力。

然根據上述條文之規定，銀行保險業務中，若銀行以兼營保險經紀人或代理人身份時，銀行係提供保險經紀服務或是代理服務？查上述第七條第一項之規定，主要應指保險人所提供之保險服務而言，亦即保險法第一條所稱之保險業務為主，至於保險經紀服務與保險代理服務，究竟是否屬於消保法第七條第一項之「提供服務」之範疇，則主管機關行政院消費者保護委員會尚乏針對金融保險服務適用之明確函釋。若以最嚴格之廣義解釋之，將任何服務均歸屬至第七條第一項之規定範圍，則保險經紀或代理服務自然也將含括其內。若以此推論成立，則銀行將承擔之責任亦僅止於保險經紀服務或代理服務需「符合當時科技或專業水準可合理期待之安全性」，並不包括保險公司所應負擔之保險服務應「符合當時科技或專業水準可合理期待之安全性」的部分。

至於銀行或兼營保險經紀人或代理人後，如何始得認定已符合「當時科技或專業水準可合理期待之安全性」，本研究認為應該包括以下各項條件：

(1). 若銀行所經紀或是所代理銷售之保險商品，均係經保險主管機關依據其所訂審查程序核准、備查之商品，則對經紀人或代理人而言，即可認定其經紀或代理之商品符合當時科技或專業水準可合理期待之安全性。

(2). 然就其提供之其他服務而言，則還必須遵照保險代理人管理規則或保險經紀人管理規則所訂內容辦理。

(3). 至於銷售不同商品時，若主管機關對各項商品銷售或招攬訂有其他應遵循事項（如投資型商品），則必須據以辦理。

又消保法第七條第二項規定，若對服務中具有危害消費者生命、身體、健康、財產之可能者，應於明顯處為警告標示及緊急處理危險之方法。若將該條文應用於銀行兼營保險經紀人或代理人業務情況，則銀行於銷售保險時，若已將所經紀或代理之保險商品，對消費者可能產生風險及各項權利義務，已於事前善盡說明與告知之義務，則應已滿足消保法第七條第二項之規定。

綜合以上內容，以現有保險主管機關有關銀行保險業務規範、相關招攬銷售之規定以及保險代理人及經紀人管理規則，均已對上述事項有所規範，因此有無消保法第七條之適用，則實質影響不大。

2. 消保法第八條之適用分析

一旦銀行兼營保險經紀人或代理人業務時，銀行之角色將與消保法第八條所謂「經銷」有關，根據消保法第第八條規定，「從事經銷之企業經營者，就商品或服務所生之損害，與設計、生產、製造商品或提供服務之企業經營者連帶負賠償責任。但其對於損害之防免已盡相當之注意，或縱加以相當之注意而仍不免發生損害者，不在此限。」，由該條條文可知，經銷商除非對經銷之服務對消費者所生之損害防免已盡相當之注意，否則應與提供服務之企業經營者連帶負賠償責任。但究竟銀行兼營保險代理人或經紀人於從事銀行保險業務時，是否有上述第八條之適用？本研究認為若銀行所經紀或是所代理銷售之保險商品，於事前均已確認係經保險主管機關依據其所訂審查程序核准、備查之商品，則對經紀人或代理人而言，即可認定對於客戶之損害防免已盡相當之注意。

綜合以上，本研究發現銀行兼營保險經紀人或代理人（或是保險經紀人與保險代理人）是否適用消保法第七條或第八條之規定，因消保法主管機關對於服務之認定較不明確，因此仍未有明確之規範或解釋。但若以最嚴格之文意解釋而言，確實有適用之可能。但因為保險業務係屬高度監理之範疇，因此已有許多更嚴格於消保法之相關規範，因此即使未來法院認定有其適用，若銀行兼營保險代理人或經紀人業務，已經遵守保險主管機關相關規定辦理，應已符合消保法之規範。

對於目前三方或二方架構如何過渡的問題，為減少對市場現況之衝擊，本研究建議以漸進雙軌方式進行。銀行得選擇維持現有架構進行銀行保險業務，或選擇兼營保險經紀人或代理人業務方式進行。銀行得依據本身條件與狀況選擇其最有效率之經營方式。採用雙軌制，讓銀行可以選擇維持現況，或者是選擇兼營保險經代人業務，但是不論選擇為何均需符合「權責相符」的基本要求。即使是選擇用轉投資保經代公司模式，銀行必須擬定一套明確之程序或書面說明，讓客戶非常清楚知曉銀行負有保險行銷通路的完全責任，不會因為保經代在中間而阻卻了銀行對通路的責任。但本研究建議雙軌制是一個二選一的概念，銀行不得同時設立一個保經代部門，同時又以保經代子公司經營銀行保險業務。

本研究所提由銀行兼營保險經紀人或保險代理人業務之建議，具有許多之優點。首先，不論是銀行員工登錄為保險公司業務員之利益衝突情形，或是銀行員工登錄為銀行保經代公司業務員產生之利益衝突情形，在新架構下，因為得直接登錄於銀行，可以獲得有效的解決。此外，因為銀行保險招攬人員不再同時兼具兩種身份，自然也就沒有因身份重複衍生客戶資訊隱私權侵害之爭議。再者，在此建議架構下，可以將原有的三方架構回歸到真實的銀行與保險公司雙方合作架構之上，運作方式不但可以簡化管理，更可提升其經營效率，也可能有降低營業稅的利益。因此本研究認為以上這些優點，即使建議採雙軌制，應可有效誘導銀行採行此一架構。
為符合上述建議，必須修正保險代理人及經紀人管理規則，增列銀行或其他金融機構得經許可，申請兼營保險代理人或經紀人業務相關條文。另於銀行法第三條授權下，主管機關必須同意銀行得兼營保險代理人或經紀人業務。因此為釐清銀行得否直接經營保險商品銷售業務，建議主管機關得依銀行法第三條第二十二款之授權規定，將保險法第八條及保險法第九條所稱之保險代理人及保險經紀人業務核定為中央主管機關核准辦理之其他有關業務。正式將銀行保險納入銀行合法業務之一。但是否同意設立該保險經紀人或代理人專責部門之審查程序及設立後續之管理，則仍應依保險法、保險經紀人及代理人管理規則等相關規定辦理。建議可修訂保險經紀人管理規則及保險代理人管理規則如下：

1. 建議修改保險經紀人管理規則第十八條：
	建議修正條文
	現有條文
	說明

	第十八條

銀行業得向主管機關申請兼營保險經紀人業務，並比照公司組織方式辦理。但應設置專責單位執行業務，其資本、營業及會計必須獨立。
依前項規定辦理登記時，應聘有具備申領執業證書資格之人，報主管機關核准；其辦理保險經紀之業務，應由合格之經紀人簽署。
	第十八條

經註冊登記之銀行業、信託投資業，得向主管機關申請登記經營與押匯及授信業務有關之財產保險經紀業務。但應設置專部執行業務，其資本、營業及會計必須獨立。

依前項規定辦理登記時，應聘有具備申領執業證書資格之人，報主管機關核准；其辦理保險經紀之業務，應由報准合格之經紀人簽署。
	明確界定銀行得兼營保險經紀人業務，並比照公司組織經營方式監理。


2. 建議修改保險代理人管理規則：
	建議修正條文
	現有條文
	說明

	第   條

銀行業得向主管機關申請兼營保險代理人業務，但以代理範圍以代理保險商品銷售為限，並比照公司組織方式辦理。但應設置專部執行業務，其資本、營業及會計必須獨立。
依前項規定辦理登記時，應聘有具備申領執業證書資格之人，報主管機關核准；其辦理保險代理人業務，應由合格之代理人簽署。
	無
	適當條次明確界定銀行得兼營保險代理人業務，並比照公司經營方式監理。但代理範圍僅以代理銷售保險商品為限。


2、 銀行保險規範法律位階及內容複雜不一致問題
（64） 問題說明：
目前有關銀行保險業務相關規範，除了金控公司法以及其授權訂定之共同行銷管理辦法，具有明確的法源依據外，其他各項規定，都有法源不足或不明確的問題。此外由於各項法規十分複雜，同樣銀行保險業務，可能因為銀行或保險公司是否屬於金控公司，或是客戶是否為高淨值客戶之差別，導致適用的規範不一。此外因各法規訂定時間與目的均不相同，因此往往容易產生規範寬嚴不一，或是規範不一致的問題。由於法規體系十分複雜，業者於法令遵循上容易顧此失彼，因此銀行及保險業者的法令遵循依從成本也會提高。
（65） 建議方案：將銀行保險相關監理法令整合為單一法規架構
為提昇銀行保險監理品質，並健全銀行保險業務之發展，建議著手研究未來將銀行保險相關監理法令予以整合為單一法規架構之可行性。在法源上，目前最明確為金控法，但僅適用於金控公司，因此不適合做為銀行保險業務監理法規架構的主體。又考量銀行保險為保單招攬的一種方式，若依現有法律條文中，似可研究以保險法第一百四十八條之三第二項之規定中，授權主管機關針對保單招攬行為另訂規範之解釋空間，訂定類似「保險業與銀行業從事銀行保險保單招攬業務辦法」（暫訂）的授權命令，作為規範銀行保險業務的單一監理法規基礎，再以此基礎法令逐步整合其他各項行政命令與法規的規範為單一法規。至於現行其他各相關規範條文配合調整部分，可於規範中加列條文，將銀行保險業務另依「保險業與銀行從事銀行保險保單招攬業務辦法」規定辦理方式排除適用，如此可達到監理規範單一化的目的。
3、 銀行保險衍生的消費者資訊隱私權保護疑義
（66） 問題說明：
銀行客戶與銀行之間無論屬於委任、消費寄託或信託之關係，皆存有廣義的代理人制度之精神，亦即銀行客戶係委託之一方，而銀行是受託的一方，受託之銀行透過銀行保險招攬人員向客戶推介保險，如該等人員濫用客戶的隱密資訊，不但會有侵害客戶財務隱私權之問題，亦將會在銀行與客戶之間產生嚴重的利益競合情形
。根據目前三方或二方架構，銀行保險招攬人員同時兼具兩種身份，一則屬於銀行之員工，可以接觸銀行客戶資訊；另一身份為銀行保經代公司或保險公司員工。如此是否會產生以銀行員工職位獲得之客戶資訊，直接又以保經代公司或保險公司員工身分加以運用的情形，其中除金控公司依金控法第四十三條明文規定子公司間基本資料可以採取默示同意使用外，將有違反個人資料保護法之問題。
（67） 建議方案：開放銀行兼營保險經代業務可解決個資法的違反問題
若開放銀行得以兼營保險經紀人或保險代理人業務，則銀行可以直接以其客戶進行保險經紀人或保險代理人業務，如此可以解決個人資料保護法違反的問題。惟依個資法規定，銀行業於收集客戶個人資料時，應依據個資法之規定明確告知其目的等應告知事項。
第2節 銀行保險業務市場行為監理問題
1、 銀行保險銷售利變型商品保險業風險之影響分析

（68） 問題說明：
1. 利變型商品設計的問題：
國外利變型商品為長期規劃，較像是國內的退休金和年金，並沒有短期解約問題；但是在台灣，利變型商品是短期且可解約的，導致利變型商品和定期存款很類似而區分不清。
2. 保險公司面臨的問題：
保險公司透過利變或儲蓄型保單，大量取得銀行移轉之保費，若是保險公司取得資金之後，並沒有適當之投資管道可以獲得高於給付客戶之保證報酬率，同時又必須給付銀行通路之佣金，則將對保險公司之利潤貢獻產生不利之影響，導致利差損的產生或擴大。除此之外，當保險公司所收取之保費儲蓄性質越高時，可能面臨如銀行被擠兌之流動性風險也越高。
3. 銀行面臨的問題：
當銀行在不需要存款之下，將存款拿去保險公司投資，不但可能面臨客戶流失問題，未來一天銀行突然需要存款了，就會出現資金無法取回的風險。面對此問題，若銀行在金控公司之下的話，此問題尚可解決，但若不屬於金控公司的銀行就會出現資金緊俏的問題，此家銀行的存款的報酬和利差可能遠不及屬於金控之下的保險公司，其競爭力將大為降低，甚至無法繼續經營。
（69） 建議方案：強化保險公司內部風險管理機制，以風險胃納量訂定銷售總額
面對利變型商品販賣過多的問題，藉由限制銀行保險通路一定要銷售某個比例的保障型保險商品，並無法有效解決根本問題。本研究認為真正的解決之道應該要從產品的供給端下手，保險公司應考慮其所能承受的風險來訂定銷售總額。
銀行銷售利變型商品，風險會從銀行轉移至保險公司，因此整個銀行保險的控管不是只從銀行端的銷售，而是應從保險公司來控管總銷售量。目前市場上大量販賣利變商品的公司，在評估商品時的做法若不夠嚴謹，可能會僅單純考量投資報酬率，缺乏較嚴謹的分析系統，以及永續經營的觀念。大公司因為資源夠多所以可以以此種方式經營，但這種方法非常不適用於小公司。想要讓產品競爭力提高，就必須同時使用嚴謹的內部風險管理模型，正因為市場上各保險公司在風險管理的標準與模型使用上沒有一致的標準與規範，導致利變商品銷售過多，也可能產生劣良幣驅除良幣的情形。
本研究認為，因為目前各家保險公司在利變商品分析模型上的設定不同，使得假設較大膽的公司可以銷售很多利變商品，但保守的保險公司就不願意銷售那麼多的利變商品。因此應該由金管會規範一定的假設標準，讓每個保險公司都用一致的內部試算模型，計算整體壽險商品的利率與配置比例，也就是透過死差、利差與費差之整體的交叉補貼考量下，一定要達到正的商品利潤率的商品配置比例（product mix）才可以銷售，並進一步輔以風險管理（ERM）機制，如此才可以約束到保險公司發行利變年金的數量。因此，監理機關應建議一個標準風險管理程序，並要求每個公司都建立一個風險控管模型，以適用於利變型商品的風險評估，在永續經營之考量下，可以導正市場競爭的問題，讓風險控管較好的公司可以留下來，也不會有劣幣驅逐良幣的現象。 

此外，本研究建議為了區隔利變商品和定存的不同，利變商品在設計可以朝向規定較長的閉鎖期（ex：大於三年的閉鎖期）和提高解約費用率的方向去改變。由於不限制通路商品銷售限額，因此各保險公司應在銷售商品之前，進行總量管理試算分析，以各壽險公司本身的風險胃納量，試算其銷售限額。值的注意的是，在規範上，同樣性質的產品應該用同樣的規範，否則會出現保險公司挑選較有利的商品銷售。
2、 銀行銷售保險商品種類過度集中問題
（70） 問題說明：
根據統計，投資型保險商品在銀行保險通路所取得之保費占該險種總保費之比例，截至98年成長為65.70%；年金保險商品更由民國94年的69.2%增加到98年的87.95%，年金保險商品有將近87.95%是由銀行保險通路賣出，可見銀行保險商品有逐步走向「存款化」、「短期化」、「去保障化」之現象。
（71） 建議方案：透過準備金提存機制控管銷售商品
根據國外實務作法，調查國家地區對於銀行銷售保險商品之類型，大都尊重市場機制並未設限。本研究認為銀行銷售保險只是純粹的通路，不應該由通路端來規範產品供應，而要從保險公司方面來著手。如前節所述，利變型年金的銷售數量與比例，應由保險公司自行決定，同時應要求保險公司提高其內部風險控管功能的發揮。此部分可從規範更嚴格的準備金提存機制來進行：從財務的角度上來看，市場宣告利率過高，導致保險公司販售利變型年金成了虧本生意，會影響其帳面價值，因此可以透過要求提高準備金提存，來減少保險公司對利變型年金商品供給，例如金管會保險局98年11月16日訂定發布萬能保險業務準備金提存規範及修正發布利率變動型年金保險費率相關規範，就附保證利率之萬能保險及利率變動型年金商品之責任準備金提存規範係參考美國準備金提存方法(CARVM)架構進行修訂，且該類商品之責任準備金提存方式亦比美國規範來得穩健保守，即可達成此一效果。
3、 銀行主導通路佣金問題
（72） 問題說明：
銀行保險業中的銀行，因為具有通路控制權，因此普遍居於強勢保險則居於弱勢。保險端為了不得罪銀行通路端，因此會盡力去滿足銀行這邊的要求。其中衍生許多問題，例如銀行擔心客戶資訊外漏，往往會拒絕向保險公司透露要保人及被保險人相關資訊，以致保險公司可能在資訊不充足的狀態下，無法對客戶提出適當評估與建議。其次，此外銀行可能會過度要求保險業提供手續費或佣金，保險公司為競爭通路，而導致保險公司必需負擔較高之佣金等。
（73） 建議方案：佣金不訂上限
本研究參考鄰近國家之銀行保險經驗，發現法國、香港以及新加坡都無對此銀行收受佣金之上限做出規範，中國大陸因為近年來佣金問題惡化，主管機關介入干預，因此在2006年，中國保險行業協會率先制定了銀保業務自律公約，對保險公司按產品類型支付給銀行的手續費率上限做出了規定。除此之外，也加強了保險兼業代理合同，要求各保險公司、代理銀行的保險兼業代理合同原則上要由總公司與總行簽訂，以制止各家分行的胡亂開價，期望能藉此加強監管保險公司由於弱勢地位導致的佣金惡性競爭。但不當管制可能會造成私下交易的情形更加嚴重，佣金問題並不見明顯改善。本研究認為佣金問題不應該從特定通路也就是銀行去做設限，應該將目標拉回到保險商品設計的本身，保險公司會依據自身成本的考量去做商品設計，而各家保險公司推出之商品不同，佣金也理所當然不會一樣，硬性規範可能會影響到未來保險公司商品設計的走向，因此建議不需針對銀行保險佣金訂定上限規範。至於銀行壟斷資訊問題，若未來銀行能以兼營保險經代人業務進行銀行保險時，銀行本身即具有保險經紀人代理人等之專業身分，必須依據保險經紀人代理人之職責規範對客戶進行服務，應可有效解決此一問題。
4、 銀行保險業務專業素質之提昇問題
（74） 問題說明：
目前銀行每日透過銀行保險通路送件之要保書數量極多，型式上則委由轉投資之保險代理人及經紀人負責相關之服務及簽署人工作，但往往因為簽署人不足而流於形式。另外因為銀行員工平日並非專職保險業務，因此雖有保險業務員資格，但相對專業訓練並不充分，而且保險專業教育訓練是否落實？都是市場擔憂之問題。
（75） 建議方案：委託專業公信力之金融訓練機構辦理教育訓練課程
目前有關保經代公司簽署人之定位尚未明確，且其功能亦有爭議前，建議維持現況。但若未來經紀人或代理人簽署人具有積極之功能時，則必須根據銀行之業務量聘用足夠數量之專業保險經紀人或代理人。至於有關銀行員保險專業訓練部分，本研究認為，承辦單位不論是銀行或是保險公司自行舉辦的教育訓練課程，可以規定實際負責招攬之業務員訓練中某一比率（如50％以上）課程需是委託較具專業公信力之金融專業訓練機構辦理，例如台灣金融研訓院、證券暨期貨市場發展基金會、保險事業發展中心或同業公會來舉辦，應更能落實員工的基本訓練。
5、 銀行保險合作對象數量規範問題
（76） 問題說明：
銀行保險之業務，主要目標是提供銀行客戶更多元及更便利之金融服務，但許多銀行僅單純銷售某一保險公司商品，是否有違提供多元化之服務之宗旨。此外，若提供過多家數保險公司之商品時，則容易讓銀行淪為追求佣金而忽略客戶保險需求之問題。
（77） 建議方案：銀行應依自己發展策略選擇開放平台或少數代理
在合作通路家數方面，參考鄰近國家之經驗可知，除香港規定銀行所代理之保險公司家數不能多於四家，其中長期業務合作家數不超過兩家、韓國有所謂25％業績限制，中國大陸有針對銷售網點合作家數3家之限制外，法國、日本及新加坡等都沒有特定針對「合作家數」做出限制。本研究認為要對合作通路的家數做出限制與規範，應該有充分的理由，例如已經產生市場失靈或有市場失靈之虞時，或已經影響保險公司本身的經營安全，監理機關才須要出面。此外，對家數設限可能會造成小型保險公司不利發展之情形。因此，建議每個銀行可依其銀行本身發展策略之不同，選擇成為開放式平台，廣納各家保險商品，或選擇少數代理甚至獨家代理銷售，但不可涉及搭售或其他不公平交易。
第6章 結論與建議
第1節 結論
我國銀行保險通路業務量，於2010年前半年已穩居壽險新契約保費收入60％以上的市佔率，然而以銀行為保險銷售通路之銀行保險業務，因有其複雜性且隨業務重要性的不斷提昇，有關銀行保險的監理問題，例如監理架構、經營模式、市場行為與相關經營風險問題，也逐一浮上檯面。本研究藉由文獻資料之搜集以及，透過問卷調查法調查法國及亞洲鄰近國家地區，銀行保險行銷通路現況與監理措施，並邀集國內學界、保險業、保經代公司、銀行業及壽險公會專家代表，針對銀行保險行銷通路發展進行實務座談，並與我國現有規定加以比較探討。重要之研究結論如下。
首先，就我國現行銀行保險監理法規架構，可能潛藏以下幾項問題：
1、 銀行保險業務監理權責劃分有待釐清。

2、 部分銀行保險規定可能有法源不足之疑慮。

3、 銀行保險法規結構複雜易導致內容不一致問題。

4、 法規規範架構複雜導致業者遵循成本高。

5、 銀行轉投資保險代理人公司潛藏利益衝突與妥適性疑義。

6、 三方架構下銀行保險通路責任歸屬不清與消費者權益保護疑慮問題，同            時銀行保險架構複雜影響經營效率。

7、 現行架構可能違反個人資料保護法及侵犯客戶隱私疑義等。
此外，本研究透過產學座談，針對我國銀行保險業務問題進行分析，研究發現目前銀行保險實務面臨之問題包括：
8、 銀行保險業務隸屬於銀行財富管理業務下所衍生定位問題。
9、 銀行保險監理法規修正過於頻繁衍生調整成本過高問題。
10、 銀行保險商品過度集中利變與儲蓄商品及衍生管理問題。
11、 銀行保險經營架構複雜問題。
12、 新修訂個資法實施對銀行保險業務的衝擊。
13、 銀行保險專業人才的缺乏問題。
14、 銀行保險市場缺乏代表性同業團體衍生整合與統籌處理能力不足問題。
再者，本研究整理出目前我國銀行保險業務重要之監理議題，包括：
15、 銀行保險業務架構，究竟銀行應以何種模式經營保險代理人或經紀人業  務？以及如何由實務現況轉型？
16、 銀行保險合作對象之管理問題。

17、 銀行保險法規之整合問題。

18、 新個資法下應如何管理銀行保險業務之客戶資料？

19、 銀行保險業務銷售保險產品類型管理問題，究竟銀行保險業務銷售保險產品類型是否應予以限制？是否應規範銀行必須銷售一定比例之保障型商品？。

20、 銀行保險佣金給付是否應設有上限規範？
21、 如何強化銀行保險業務人員教育訓練問題？
本研究亦針對國外法國、中國、香港以及新加坡等國進行調查，分別探討各國監理單位、銷售保險商品之資格規定、主要合作模式、銀行銷售專區、合作對象規範、教育訓練內容、銷售保險產品類型、售後服務規範、銷售行為規範、銀行與保險業責任歸屬等監理現況。研究發現如下：

22、 有關佣金的規範，上述國家地區除中國曾對佣金採取自律規範外，均未有規範。

23、 有關合作對象的規範，上述國家地區除香港對銀行合作保險業有四家規定外，其餘也都不規範。在銷售商品型態上，基本上都沒有限制與具體規範。

24、 有關合作模式架構部分，上述國家地區之銀行與保險合作模式以策略聯盟以及集團或母子公司者為主，並未發現如我國採三方架構之模式。

25、 有關教育訓練部分，各國大都訂有一定之規範，以確保專業品質。至於銀行保險責任劃分部分，並未發現銀行必須為保險公司經營失敗負責者。
第2節 建議
1、 有關銀行保險業務經營與監理架構建議
（78） 以漸進雙軌方式建立權責相符銀行保險經營架構
為解決銀行保險出現權責不相符的問題，本研究建議直接開放銀行兼營保險經紀人或代理人業務（非兼營保險業務）。對於目前三方或二方架構如何過渡的問題，為減少對市場現況之衝擊，本研究建議以漸進雙軌方式進行。銀行得選擇維持現有架構進行銀行保險業務，或是選擇兼營讓保險經紀人或代理人業務方式進行。銀行得依據本來之條件與狀況選擇其最有效率之經營方式。採用雙軌制，讓銀行可以選擇維持現況，或者是選擇兼營保險經代部門，但是不論選擇為何，均需符合「權責相符」的基本要求。為符合上述建議，建議修正保險代理人及經紀人管理規則，增列銀行或其他金融機構得經許可，申請兼營保險代理人或經紀人業務相關條文。另於銀行法第三條授權下，主管機關必須同意銀行得兼營保險代理人或經紀人業務。
（79） 整合銀行保險監理規範為單一法規架構
為提昇銀行保險監理品質，並健全銀行保險業務之發展，建議應研究未來將銀行保險相關監理法令予以整合為單一法規架構之可行性。在法源上，似可研究以保險法第一百四十八條之三第二項之規定中，授權主管機關針對保單招攬行為另訂規範之解釋空間，訂定類似「保險業與銀行業從事銀行保險保單招攬業務辦法」（暫訂）的授權命令，作為規範銀行保險業務的單一監理法規基礎，再以此基礎法令逐步整合其他各項行政命令與法規的規範為單一法規。
（80） 開放銀行兼營保險經紀人或保險代理人以解決個資法之適用問題
有關銀行保險業務於個資法適用問題，建議開放銀行得以兼營保險經紀人或保險代理人業務，則銀行可以直接以其客戶進行保險經紀人或保險代理人業務，如此可以解決個人資料保護法違反的問題。惟依個資法規定，銀行業於收集客戶個人資料時，應依據個資法之規定明確告知其目的等應告知事項。
2、 銀行保險業務市場行為監理問題建議
（81） 以風險管理機制與商品設計解決過度集中銷售利變商品之風險
為避免銀行保險過度集中銷售利變商品所產生之風險問題，本研究認為藉由限制銀行保險通路端銷售保險的比例並無法有效解決根本問題，真正的解決之道應該要從產品的供給端下手，保險公司自己必須考慮其可能承受的風險，透過整體保險商品組合之死差益/損、利差益/損以及費差益/損來控管利變商品銷售總額。本研究建議金管會應規範一致性的試算標準，讓每個保險公司透過內部試算模型進行數量之控管，並進一步輔以強化各保險公司風險管理（ERM）機制，如此才可以約束到保險公司發行利變年金的數量。另外，為了區隔利變型商品和定存的不同，建議未來利變型的設計可以朝向規定較長的閉鎖期（ex：大於三年的閉鎖期）和提高費用解約率的方向去改變商品設計。
（82） 透過準備金規範解決銀行銷售保險商品種類過度集中現象

有關銀行銷售保險商品種類過度集中問題，本研究認為銀行銷售保險只是純粹的通路，不應該由通路端來規範產品供應，而要從保險公司方面來著手，例如前述利變型年金的銷售數量與比例，應由市場自行決定。同時應要求保險公司提高其內部風險控管功能的發揮，並可從準備金的提存方式解決部分問題。目前保險局於98年11月16日已發布萬能保險業務準備金提存規範及修正發布利率變動型年金保險費率相關規範，就附保證利率之萬能保險及利率變動型年金商品之責任準備金提存規範係參考美國準備金提存方法(CARVM)架構進行修訂，且該類商品之責任準備金提存方式亦比美國規範來得穩健保守，應可達到不錯的控管機效，如未來有必要，可視實際運作需求上需要強化部分再規範更嚴格的準備金提存機制。
（83） 以導正販售長期儲蓄理財與保障型保險商品取代訂定佣金上限

有關銀行主導通路所衍生之問題，本研究參考鄰近國家之銀行保險經驗，發現法國、香港、新加坡以及日本都無對此銀行收受佣金之上限做出規範，本研究認為佣金問題不應該從特定通路也就是銀行去做設限，應該將目標拉回到保險商品設計的本身，保險公司會依據自身成本的考量去做商品設計，建議不需針對銀行保險佣金訂定上限規範。而銀行保險之商品導向應以長期退休儲蓄理財與保障型為主，也可以搭配與銀行通路相關之信用保險或責任保險，透過這些商品保險公司可以創造出死差益、利差益與費差益，而非大量販售短期利變商品來產生利差損，如此也可以與其他金融理財工具（如基金與股票等商品）做區隔。但目前這些長期退休理財儲蓄與保障型商品的販售比重都非常低，顯見亟需進行銀行在此通路上之保險商品導正與創新。為增加長期退休儲蓄理財與保障型之商品銷售，建議政府可參考其他國家訂定相關稅賦優惠措施以增加這些長期儲蓄與保障型商品之稅賦誘因。
（84） 透過具專業公信力之外部金融訓練機構行提昇保險業務專業素質
為有提昇銀行保險業務專業素質，本研究建議不論是銀行或是保險公司舉辦的教育訓練課程，可以規定至少50％以上課程，需委託較具專業公信力之金融專業訓練機構辦理，例如台灣金融研訓院、證券暨期貨市場發展基金會、保險事業發展中心或商業同業公會來舉辦，應更能落實員工的基本訓練。
（85） 銀行可依發展策略選擇合作對象與模式
有關銀行保險合作對象數量規範問題，在合作通路家數方面，建議銀行仍可依各自發展策略之不同，可選擇成為開放式平台，廣納各家保險商品，有些則可少數代理甚至獨家代理銷售均可，但不可涉及搭售或其他不公平交易。
3、 銀行、保險公司保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項修正建議：綜合以上，本研究針對銀行保險應注意事項提出以下修正建議
表6-1、銀行、保險公司保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項建議修正條文對照表
	建議修正條文
	現行條文
	說明

	1、 本注意事項依據保險業招攬及核保理賠辦法訂定。
	1、 本注意事項依據保險業招攬及核保理賠辦法訂定。
	本條未修正

	二、銀行、保險公司、保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務，除法令另有規定外，應依本注意事項規定辦理。

前項銀行係指行政院金融監督管理委員會組織法第二條所稱之銀行業。
	2、 銀行、保險公司、保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務，除法令另有規定外，應依本注意事項規定辦理。
	原銀行之範圍過於狹隘，並無法含括現行銀行保險業務中各式金融機構之範圍。因此建議增列第二項。

	3、 所謂銀行保險業務（以下統稱本項業務），係指保險公司直接或透過保險代理人或保險經紀人以銀行為保險商品行銷通路，由銀行提供營業場所、辦公設備或人力從事招攬保險之業務。
	3、 所謂銀行保險業務（以下統稱本項業務），係指保險公司直接或透過保險代理人或保險經紀人以銀行為保險商品行銷通路，由銀行提供營業場所、辦公設備或人力從事招攬保險之業務。
	本條未修正


表6-1、銀行、保險公司保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項建議修正條文對照表(續)

	建議修正條文
	現行條文
	說明

	4、 銀行、保險公司、保險代理人或保險經紀人，應依主管機關所定財富管理、合作推廣或共同行銷之規定核准後，始得辦理本項業務。
銀行與保險公司、保險代理人或保險經紀人共同辦理前項業務，應簽定合作推廣或共同行銷契約書，並明確規範其權利義務。
	4、 銀行、保險公司、保險代理人或保險經紀人辦理本項業務，應依主管機關所定合作推廣或共同行銷之規定，由銀行與保險公司、保險代理人或保險經紀人共同簽定合作推廣或共同行銷契約書，並明確規範其權利義務。
	銀行保險業務之發生原因，包括金控公司之銀行子公司與保險子公司間，依據金控法第四十三條規定進行之共同行銷行為，一為金融機構依據2003年財政部以台財融（一）字第0920025294號令所頒訂之「銀行、證券商及保險公司等機構合作推廣他業商品或提供相關服務規範」辦理。除此之外，由保險公司間接透過銀行轉投資之保險代理人或保險經紀人，以銀行為保險商品行銷通路辦理，再者2005年金管銀（五）字第0945000509號令修訂之「銀行辦理財富管理業務應注意事項」第二項規定，「財富管理業務」係指銀行針對高淨值客戶，透過理財業務人員，依據客戶需求作財務規劃或資產負債配置，以提供銀行合法經營之各種金融商品及服務。銀行在符合一定資格條件下，並向主管機關申報獲同意後，即可辦理財富管理業務，其中亦包括銀行保險業務。因此為明確起見，建議酌修文字。


表6-1、銀行、保險公司保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項建議修正條文對照表(續)

	建議修正條文
	現行條文
	說明

	5、 銀行辦理本項業務，應先經董（理）事會通過，並於總行設立相關部門並聘任具有保險專業資格人員擔任主管，負責督導本項業務之規劃與執行及招攬保險業務行員之管理。
前項保險專業資格係指符合保險業負責人資格條件準則所定經理或相當職位以上之資格條件。
	5、 銀行未經主管機關核准辦理合作推廣或共同行銷保險業務者，不得從事本項業務。

銀行辦理本項業務，應先經董（理）事會通過，並設立或指定相關部門負責督導本項業務之規劃與執行及招攬保險業務行員之管理。
	1. 原第一項已於前點第一項規範之，故建議刪除。

2. 有鑑於銀行保險業務於實務上大多置於銀行財富管理部門之下，然財富管理依據定義係以高淨值客戶為服務對象之業務，與銀行保險並不完全相符。另保險有其專業性，銀行若欲進行銀行保險業務，自應對保險業務有所了解，故建議銀行若從事銀行保險業務，應於銀行總行設置專責督導銀行保險業之單位，負責督導銀行及各分支機構保險商品招攬、人員專業訓練、申訴及客戶服務等業務，且負責督導本項業務之人，亦應具備一定之保險專業資格，因此建議必須具有保險負責人專業資格條件準則中經理級之專業資格要求。

3. 為強化銀行督導銀行保險業務責任，於銀行法未同意開放直接銷售保險商品時，建議銀行應設立專責部門並聘有具保險專業資格人員負責管理督導該項業務。

4. 為明確專業資格條件，建議增列第二項之規定。


表6-1、銀行、保險公司保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項建議修正條文對照表(續)

	建議修正條文
	現行條文
	說明

	6、 從事保險業務招攬之行員，應依保險業務員管理規則相關規定，取得保險業務員登錄資格；招攬投資型保單者，應通過投資型保險業務員資格測驗，並辦妥保險業務員登錄。

銀行各分行或分支機構應指派符合前項資格之適當人員負責督導本項業務之責。但已取得保險代理人或保險經紀人資格者，不在此限。

銀行應確認符合上述資格之行員始得辦理保險業務之招攬，並遵循保險業務員管理規則、投資型保險資訊揭露應遵循事項等相關規範，且應列入內部稽核事項。
	6、 從事保險業務招攬之行員，應依保險業務員管理規則相關規定，取得保險業務員登錄資格；招攬投資型保單者，應通過投資型保險業務員資格測驗，並辦妥保險業務員登錄；其督導本項業務之主管，亦同。但已取得保險代理人或保險經紀人資格者，不在此限。

銀行應確認符合上述資格之行員始得辦理保險業務之招攬，並遵循保險業務員管理規則、投資型保險資訊揭露應遵循事項等相關規範，且應列入內部稽核事項。
	前點已建議於銀行總行設立專責督導部門及主管人員規範建議，然有鑑於銀行各分行為銀行保險推動之主力，因此銀行各分支機構亦應有負責督導該項業務之人員，故建議修訂第二項明訂各分行或分支機構應有相關督導人員。並規定應取得保險業務員資格並完成登錄，


表6-1、銀行、保險公司保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項建議修正條文對照表(續)

	建議修正條文
	現行條文
	說明

	7、 銀行應確認招攬保險業務行員及各分行或分支機構督導本項業務之人員已依保險業務員管理規則第十二條規定接受教育訓練。

前項教育訓練應有一半以上時數，需參加金融保險專業機構訓練課程為限。
	7、 銀行應確認招攬保險業務行員及督導本項業務之主管已依保險業務員管理規則第十二條規定接受教育訓練。
	為提昇銀行端保險專業知識，建議規範不論是銀行或是保險公司舉辦的教育訓練課程，應規定某一比率課程，需委託較具專業公信力之金融專業訓練機構辦理，例如台灣金融研訓院、證券暨期貨市場發展基金會、保險事業發展中心、各保險商業同業公會等舉辦之專業課程，應更能落實員工的基本訓練。爰建議修增定第二項。

	8、 銀行及保險業辦理本項業務，應建立適當之內部控制制度及風險管理制度，並落實執行，且應分別依銀行內部控制及稽核制度實施辦法及保險業內部控制及稽核制度實施辦法規定，辦理內部稽核及自行查核。其內容應包括下列事項：

(1) 銀行對招攬保險業務之行員管理辦法（其內容應包括行員及督導主管違反相關法令或銀行作業準則之懲處規定）。

(2) 銀行專責督導部門及銀行對招攬保險業務行員辦理本項業務之作業準則。

(3) 銀行業應建立保險商品銷售政策及風險評估機制。

(4) 銀行對所招攬業務之保戶申訴處理程序。

(5) 保險業辦理本業務之保險商品種類及額度，應落實資產與負債風險管理（Asset Liability Management,ALM），依據實際經營狀況及風險承擔能力，訂定明確適當之標準。
(6) 其他重要事項

前項保戶申訴之處理程序，其內容應包括但不限於受理申訴之程序、回應申訴之程序、適當調查申訴之程序。
	8、 銀行辦理本項業務，應建立適當之內部控制制度及風險管理制度，並落實執行，且依銀行內部控制及稽核制度實施辦法規定，辦理內部稽核及自行查核。其內容應包括下列事項：

(1) 招攬保險業務行員之管理辦法（其內容應包括行員違反相關法令或銀行作業準則之懲處規定）。

(2) 銀行及招攬保險業務行員辦理本項業務之作業準則。

(3) 保戶申訴之處理程序。

(4) 其他重要事項

前項保戶申訴之處理程序，其內容應包括但不限於受理申訴之程序、回應申訴之程序、適當調查申訴之程序。
	


表6-1、銀行、保險公司保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項建議修正條文對照表(續)

	建議修正條文
	現行條文
	說明

	9、 銀行應設立或指定相關部門，負責處理因行員招攬行為所引起之保戶申訴案件。
	9、 銀行應設立或指定相關部門，負責處理因行員招攬行為所引起之保戶申訴案件
	本條未修正

	10、 銀行辦理本業務應明確告知客戶保險商品與保險公司之名稱，不得以其他投資工具名義招攬。

銀行應確認其行員招攬保險所使用之文宣廣告，已依保險業務員管理規則第十六條第三項規定，經往來保險公司之同意。
	10、 銀行應確認其行員招攬保險所使用之文宣廣告，已依保險業務員管理規則第十六條第三項規定，經往來保險公司之同意。
	為明確銀行業招攬保險商品時常以其他投資名義包裝銷售，易生混淆，故建議增定第一項。

	11、 銀行辦理本項業務，應依保險業務員管理規則、投資型保險資訊揭露應遵循事項等相關規範，將相關資訊及風險於招攬時充分告知客戶。其行員如有不實招攬，或未善盡風險告知之義務至生損害，應由銀行依相關法令或契約負賠償責任。
	11、 銀行辦理本項業務，應依保險業務員管理規則、投資型保險資訊揭露應遵循事項等相關規範，將相關資訊及風險於招攬時充分告知客戶。其行員如有不實招攬，或未善盡風險告知之義務，應由銀行與其簽約之保險代理人、保險經紀人或保險公司依相關法令及契約負賠償責任。
	目前銀行對於銀行保險業務之通路責任，於現有規定上較不明確，為明確銀行通路責任，修訂後段文字。


表6-1、銀行、保險公司保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項建議修正條文對照表(續)

	建議修正條文
	現行條文
	說明

	十一之一、銀行辦理本項業務，除主管機關對於共同行銷另有規定外，其營業、業務人員及服務項目應使客戶易於識別，並應依下列規定辦理：

(1) 辦理本項業務之營業場所，應設置易於辨識之專業專區，與本業其他業務明確區隔，並明確標示○○保險公司、○○保險代理人或○○保險經紀人字樣，避免因誤解衍生爭議。

(2) 辦理本項業務之業務人員，進行保險商品業務服務時，應表明並使客戶了解係為保險商品之行銷行為，且應主動出示符合主管機關之相關法規及行政命令所規定之資格或證照。

辦理本項業務之業務人員，進行他業服務時，應表明並使客戶暸解提供保險商品或服務與銀行業務之區別及發生消費糾紛時依前點所列之責任歸屬。
	十一之一、銀行辦理本項業務，除主管機關對於共同行銷另有規定外，其營業、業務人員及服務項目應使客戶易於識別，並應依下列規定辦理：

(1) 辦理本項業務之營業場所，應設置易於辨識之專業專區，與本業其他業務明確區隔，並明確標示○○保險公司、○○保險代理人或○○保險經紀人字樣，避免因誤解衍生爭議。

(2) 辦理本項業務之業務人員，進行保險商品業務服務時，應表明並使客戶了解係為保險商品之行銷行為，且應主動出示符合主管機關之相關法規及行政命令所規定之資格或證照。

辦理本項業務之業務人員，進行他業服務時，應表明並使客戶暸解提供保險商品或服務與銀行業務之區別及發生消費糾紛時之責任歸屬。
	配合前點之修正建議，建議於（三）增列文字，規定銀行行員應於招攬保險業時，向客戶說明銀行應付之責任。


表6-1、銀行、保險公司保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項建議修正條文對照表(續)

	建議修正條文
	現行條文
	說明

	12、 第四點所稱之合作推廣或共同行銷契約書，由中華民國人壽保險商業同業公會、中華民國產物保險商業同業公會、中華民國保險代理人商業同業公會、中華民國保險經紀人商業同業公會及中華民國銀行商業同業公會全國聯合會訂定範本，並報主管機關備查。
	12、 第四點所稱之合作推廣或共同行銷契約書，由中華民國人壽保險商業同業公會、中華民國產物保險商業同業公會、中華民國保險代理人商業同業公會、中華民國保險經紀人商業同業公會及中華民國銀行商業同業公會全國聯合會訂定範本，並報主管機關備查。
	本條未修正

	13、 銀行、保險公司、保險代理人或保險經紀人有違反本注意事項，主管機關得以適當之處分；若情節重大者，主管機關得予以暫停或停止辦理本項業務之處分。
	13、 銀行、保險公司、保險代理人或保險經紀人有違反本注意事項，主管機關得以適當之處分；若情節重大者，主管機關得予以暫停或停止辦理本項業務之處分。
	本條未修正
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附錄
附錄1：各國銀行保險問卷調查內容
附錄1-1、法國
Below questions are mainly to realize the current status of France‘s bancassurance market and the method of supervision by the government.

1、 In the first year premium received by life and non-life insurers, what percentages are from bancassurance channel？Beside the bancassurance, what are the percentages for other channels? 

The part of Bancasurance in France is pretty stable: 81% in 2008 and 80% in 2010.

In 2009, Bancassurance accounted for 80% of the whole collect in France.

More specifically in the year 2009, 85% of the savings products and 39% of the protection products were sold through the Bancassurance channel.

The other major distribution channels (>5%) are brokers and financial companies.

2、 What is the main model for insurers and banks engaged in bancassurance business？
( Insurance subsidiary set up/ invested by bank

( Bank subsidiary set up/ invested by insurer.

( Joint Venture by bank and insurer to set up insurance subsidiary

□ Financial holding company

( Strategic alliance of bank with few insurers. 

□ Bank cooperate with most insurers

□ Others

In France the bancassurance model builds on long term strategic partnerships between banks and insurers. Distributing insurance products specifically designed for that purpose through a bank network creates synergies and economies of scale which allows a lowering of prices for customers’ benefit. Good knowledge of the client portfolio is also a key factor in improving risk management, particularly in the context of group contracts that provide significant pooling and thus allow providing insurance contracts with competitive pricings to broader categories of the population.

The main life insurer (CNP) has developed an ad hoc model of joint-ventures with two banks (Caisse d’Epargne, Banque postale), four of the top six life insurers in 2007 (including BNP Paribas/Cardif) are owned by banking groups, and several insurers (including AXA) own a bank.
	Parent bank
	Insurance subsidiary

	BNP Paribas
	Cardif Assurance Vie & Cardif Assurances-Risques Divers

	BPCE/CNP
	GCE Assurance

	Crédit Agricole
	Predica, Pacifica

	Crédit Mutuel
	Socapi, ACM

	Sociéte Générale
	SOGECAP, SOGESSUR

	HSBC
	 HSBC Assurances

	Banque postale/CNP
	 Banque Postale Prévoyance


The major banks with their insurance subsidiaries are:

Generally, the French system of Bancassurance is organized on this model:

· Separated trademarks for the Bank and for the insurance subsidiaries. 

· Common other functions can be: IT processing, accounting system, internal control, audit, human resources, communication…

3、 How does bancassurance business segregate the duties for financial management？（lead by the supervising function of bank or insurer？How does these two functions consolidate the management and segregate the duties？）Does it work well？
The management of the funds (General Fund) is the full responsibility of the insurance company (which legally is the owner of the funds, the policy holder having only a claim against the company) and hence controlled by the company’s governance and control system. The Bank does not intervene in it.

4、 Are there any regulations or rules specifically for “bancassurance” business？If yes, please provide the above information？
A bank selling insurance product is considered as an insurance distributor. There is no special rule for bancassurance business which falls under the rules of insurance distribution.

Hence as an insurance distributor, Bancassurance has to comply with the European Insurance Mediation Directive 2002/92/EC (IMD) transposed into French legislation by the Law No 2005-1564 of 15 December 2005 and the Decree No 2006-1091 of 30 August 2006 . The IMD applies to all intermediaries selling insurance products (brokers, IFAs, banks, department stores etc…).

5、 Below questions are regarding the supervision on bancassurance business

1. Is there any specific regulations/ rules on the venue when selling the insurance product in the bank premise?（For example, request a clear distinguishment between insurance selling area and other banking business？or clear distinguishment with banking business）
No, there are no rules that impose in a bank branch a physical separation between the insurance sales (ie specific insurance selling area) and a bank product sale.

The interest of the customer is to get only one advisor for bank and insurance products, especially when insurance and bank products appear to be complementary.

Moreover, the Bank Advisor, who oversees the largest part of a customer’s financial networth, has the best knowledge of the customer’s situation; therefore he is the most qualified to deliver a suitable advice overall and also in the field of the insurance.

The banking advisors selling insurance products have to comply with appropriate training requirements as well as with a clear duty of advice. 

2. Should bank obtain sales qualification or be pre-approved before selling the insurance products？What is the main focus for the pre-approval？
Still as any insurance distributor, bancassurers need to be registered in their home country (they can be either brokers or insurance agents; most of them have chosen to be brokers). Bank working in partnership with Insurance companies need to sign a contract of distribution before selling insurance products to the customers. 

In addition the Directive establishes minimum standards for information and advice to customers.

Account managers in banks are specifically trained to advise customers in the purchase of general funds and unit-linked insurance products. They are helped by different tools they have to use to analyze the customer’s profile and his risk appetite to give proper and suitable advice.

3. If the bank requires the pre-approval, whether each bank apply once and the branches are allowed to sell insurance products？Or each branch shall apply by themselves

The pre-approval (agreement as an intermediary to distribute insurance products) is obtained at the bank’s level and will be valid for all the bank’s branches and the relevant insurance branches.

4. Is there any requirement by the regulator on professional training or professional certificate for the bank staff when he/she sells insurance products via bancassurance channel？Is there any requirement by the regulator for the middle/ high level management to have insurance specialty?

k advisors selling insurance products have to comply with specific training requirements set out by the IMD and the law transposing it into French legislation (cf. Q4). There are specific requirements according to the respective position of different staff in the management of the activity. 

5. Is there any specific requirement by the regulator on the daily insurance on-job-training for the sales person of insurance product in the bank? 

No, but the bancassurers have developed specific on-job-training programmes on the spot as well as by e-learning. 

6. Is there any restriction or regulation on the types of insurance products sold over the bank？（For example, the bank is not allowed to sell specific type of insurance or restrictions on the sales volume of specific type of insurance？）
No, although bank tend naturally to concentrate on the sale of insurance products that are directly complementary to banking products, e.g. life insurance or payment protection insurance. 

7. Is there any regulation or restriction on the partnership between bank and insurer? For example, the restriction of bank on the numbers of insurer partners? Or the maximum/ minimum sales volume of bank selling products of a single insurer?

No, there are no real restrictions, other than agreement by insurance branches.

8. Is there any special protective measure on the buying behavior of those consumers purchasing the insurance products over bank channel ?（For example, special regulations on the advertising method of solicitation or the disclosure responsibility on adequate information to the customer ?)

The protection of the customer is very important. Hence the existence of regulations delineating clearly the roles between Insurance Companies and Distributors (including Banks).

This repartition is organized by European and French laws and by the Courts.

The French ordinance (law) “producers/distributors” of January 30th, 2009, has recently completed the mandatory framework of customer’s protection: 

1/The insurer is responsible for all the information about the insurance contract, in particular its form and its content. (duty of information)

Contractual conditions must be clearly written and must give all details regarding the concerned insurance policy and all these details must been compliant with insurance rules.

They must in particular describe very precisely guarantees disadvantages and must indicate cancellation period as well as the complaint process.

The law demands also that the contents of the information and communications in advertising matter presents an exact, clear and no misleading content.

In this context, Insurance Companies, in their quality of “producer” of insurance products, have to check that the advertising documents diffused by the “distributors” including banks, are entirely compliant with all the characteristics of the insurance contract. 

The “commercial documentation” handed to the customer must be clear, transparent and must present objectively the product. Recently the Highest Court decided that in case of differences between the commercial brochures and the contractual text the former would prevail as it was more likely that the customer would have relied upon it rather than on the contract to make his decision. Hence the duty of the insurer to review the commercial documentation.

2/ The responsibility of the insurance distributor (including Bank) (duty to inform, advise and alert) is also very organized: 

The European Directive of December 9th, 2002, on the intermediation, transposed in French Law on December 15th, 2005 specified following rules:

-Obligation of information: The bank, like all intermediaries in insurance, must indicate a certain number of elements of its identification, its ability, and in particular, the nature of its legal relationship with the insurance company regarding insurance products sale. 

-Duty of advice (including collection of information from customer)

That concerns all insurance contracts:

Before the conclusion of the contract, the distributor must specify the requirements and the needs for the eventual subscriber as well as the reasons which motivate the advice provided as for a given product of insurance. These precisions are based in particular on the personal elements communicated by the eventual subscriber (future insured person). They must be adapted to the complexity of the insurance policy proposed (taking into account of the customer’s financial position, his knowledge and experience in financial matters, risk appetite for choice of UL, duty of warning …).

Suitability has to be justified, also in a written form with information regarding customer, (given by the customer) and the suitable advice must be signed by the customer at the time of the underwriting.

On this subject, several decisions of French jurisprudence stipulated that the proof of the correct delivery of all documents (contract and information) to the customer was insufficient: the proof of the suitable advice is essential.

And, like specified above, the Bank has to have all commercial documentation concerning insurance validated by the Insurer.

Lastly, the French Regulator, “Prudential Control Authority” (ACP) and the “FFSA” (French federation insurance companies) made also recommendations to protect the customer (for example special caution for older customers or for special operations).While they are not directly applicable to the distributors all companies require it from their intermediaries 5and hence the banks).

9. Is there any specific regulation by the regulator regarding how the bank chooses insurer partner and insurance products?

No, the Bank can choose its own insurer partner and its own model of distribution:

· distribute only products from its insurance subsidiary or from any others insurance company

or,

· distribute products from its insurance subsidiary and from any others insurance company

10. Is there specific regulation by the regulator on the bank’s handling of policyholder’ complaint and post sales service？
There are no regulatory rules for the handling of a complaint.
As regards to internal rules, there could be two ways of handling customer complaint.

First, the complaint can be linked to a problem of lack of information (due to the customers) or a bad advice, particularly in investment products.

In this case, the customer will address his complaint to the complaint service of the bank. 

If the complaint is linked to a dysfunction of the management of the product of insurance, the customers can send his complaint to the complaint department of the insurer.

The address for the complaint is written in the contractual conditions of the insurance product.

If the customer doesn’t obtain satisfaction he can send the complaint to the Ombusman of the Bank. If they can't reach an agreement, the consumer can:

1/ contact the FFSA ombudsman (FFSA for French Federation of Insurance Societies),

2/ can also directly go to the FFSA's ombudsman.

3/ can also contact the college dedicated to Insurance within the new ACP. 

Indeed, in the objective of consumer protection, the ACP has recently created with the Financial Markets Authority (AMF) a "Joint Unit" (Banque-Assurance-Epargne Info Service", which acts as single point of contact for all savings products: Ucits, Bank, Insurance, Pension funds…) co-ordinating the supervision of commercial practices of ACP and AMF.
This Service will send the consumer to the appropriate college (bank, financial markets or insurance).

11. Is there any maximum or minimum of commission paid by the insurer to the bank？
There is no maximum or minimum of commission. 

12. Is there any specific measure by the regulator to prevent the insurers from competing each other adversely by commission? 

Not really, but the regulator is watching that the competition is fair and that they won’t be any solvency issues.

A new decree modifying the conditions under which the life insurance companies can offer guaranteed rates to the insured, has just come in force on August 1st 2010. This new decree aims:
· to reinforce equity and fairness between the insured persons

· to provide them fairer information 

· to prevent unreasonable undertaking of an insurer agent likely to weaken his financial situation.

It aims to avoid different abuses, in particular the promise, for a short period, of yields higher than the performances delivered by the assets of the insurance company. The new decree introduces new rules guaranteeing that a promise of better revalorization of contracts, profiting from a guaranteed rate, does not harm the remuneration of the other contracts.

The insurance agent will not be able to guarantee a rate over one period lower than six months. He will have to express this rate in an annualized way and the highest guaranteed rate will have to be determined according to the environment of the bond markets, in particular of the average rate of the government loans. 

In addition, a global annual budget is created in order to determine the amount of resources which an insurance agent can devote each year to the financing of guaranteed rates

13. Shall the bank bear any responsibility or liability legally for the insurance products when the insurer partner goes bankruptcy?

No, there are no legal responsibilities for the bank, but in case of bankruptcy the bank will suffer from image crisis.

The customers, victims of the bankruptcy would contact a special fund
 called “FGAP”. which deals with indemnities for victims who cannot be paid for, in any way, by their insurance companies. Funded solely by the insured and by insurers, it operates under the control of the Minister of Economy. 
14. What is the regulator’s attitude toward bank’s selling insurance products (the development of bancassurance) in recent years- being encouraging, neutral, or suppressing ？
The regulator’s attitude toward bank’s selling insurance products is positive. Indeed, the development of bancassurance is in straight line with the trend of reinforcement of insured person’s protection as well as strengthening the overall stability of the financial sector. 

The Bancassurance entities seem better organized in terms of compliance and control system than brokers. So, the protection of consumers is considered more effective in Bancassurance.

· There is a special focus to improve the training of the sales team regarding the respect of the legal rules.

· There is a strong support from compliance and legal team (with, in most the cases, in-house and specialized legal advisor)

· An internal check and control of risk

· An important need to limit the image risk

Compared to insurers distributing through independent networks, integrated bancassurance is a guarantee of effectiveness in the implementation and monitoring of compliance procedures. It is also a stabilizing factor for the customer portfolio and promotes the maintenance of a wide network of local bank offices. 
Moreover the integration of banking and insurance is an important factor of overall economic and financial stability by diversifying risk: lack of correlation between General Insurance risk and financial market risk, partial compensation of risk between life saving insurance sensitive to rising interest rates and banking exposed to interest rate cuts, complementarities between short economic cycles for banking and long insurance cycles. Thus banks have liabilities shorter than assets, unlike insurance, and for a bank to own an insurance subsidiary is an element contributing to improve its financial rating.

The current crisis has shown the limitations of certain specialized actors ("pure players") and, conversely, the disposal of an insurance company has helped several banks, weakened by the financial crisis, to avoid liquidation or additional state aid.
15. How is the future of bancassurance market in this area？
Athough it is always difficult to make predictions, we expect that the French bancassurance market will continue to grow slowly as it has demonstrated its robustness in the context of the recent financial turmoil.
附錄1-2、中國大陸
以下問題主要想瞭解（中國）銀行保險市場的發展現況，以及政府對於銀行保險市場之管理方式。
1、 2009年人壽保險初年度保險費收入與財產保險保險費收入中，透過銀行通路的比重約是多少？除了銀行通路外，其他各通路的比重又如何？
1、保險專業仲介機構
　　（一）基本情況
　　截至2009年12月31日，全國共有保險專業仲介機構2570家。其中，保險專業代理機構1903家，保險經紀公司378家，保險公估公司289家。
　　（二）業務情況　　
　　2009年，全國保險專業代理機構和保險經紀公司實現保費收入573.53億元，同比增加11.75%；占全國保費收入5.15%，比去年同期降低0.12個百分點。 

　　保險專業代理機構實現代理保費收入328.87億元，同比增長21.94%；占全國總保費收入的2.95%。從業務結構來看，保險專業代理機構實現的財產險保費收入為222.95億元，人身險保費收入105.92億元。
　　保險經紀公司實現保費收入244.66億元，占全國總保費收入的2.20%。其中，實現財產險保費194.10億元，占全部經紀保費收入的79.33%，占同期全國財產險保費收入的6.75%；實現人身險保費38.30億元，占全部經紀保費收入的15.65%，占全國人身險保費收入的0.46%；再保險業務類經紀保費收入10.26億元。
　　2、保險兼業代理機構
　　（一）基本情況
　　截至2009年底，全國共有保險兼業代理機構148971家。
表1、 2009年保險兼業代理機構數量情況  

	類 型
	數量(家)
	占比(%)

	銀  行 
	85019
	57.07% 

	郵  政 
	17543
	11.78% 

	鐵  路 
	462
	0.31% 

	航  空 
	2110
	1.42% 

	車  商 
	18049
	12.11% 

	其  他 
	25788
	17.31% 

	合  計 
	148971
	100.00%


　　（二）業務情況
　　截至2009年底，保險兼業代理機構實現保費收入4460.65億元，同比增長7.53%，占總保費收入的40.05%，同比下降2.35個百分點。
表2、2009年保險兼業代理機構業務情況
	類 型
	保費收入(億元)
	占比(%)

	銀  行 
	3038.99 
	68.13% 

	郵  政 
	627.85 
	14.08% 

	鐵  路 
	2.41 
	0.05% 

	航  空 
	2.80 
	0.06% 

	車  商 
	328.44 
	7.36% 

	其  他 
	460.15 
	10.32% 

	合  計 
	4460.65 
	100.00% 


　　3、保險行銷員
　　（一）基本情況
　　截至2009年底，全國共有保險行銷員2905804人。其中，壽險行銷員2576680人，產險行銷員329124人。
　　（二）業務情況
　　截至2009年底，保險行銷員共實現保費收入4126.91億元，同比增長22.10%，占總保費收入的37.06%。其中，人身險保費收入3250.59億元，財產險保費收入876.32億元，分別占同期全國人身險保費和財產險保費收入的39.35%和30.47%。
2、 目前從事銀行保險的銀行與保險公司間，最主要的關係是哪一種模式？
□ 銀行自己設立（或投資）保險子公司
□ 保險公司設立（或投資）銀行子公司
□ 銀行與保險公司合資設立保險子公司公司
□ 金融控股公司
□ 銀行與少數保險公司策略聯盟
□ 銀行與多數保險公司合作
□ 其他
主要合作方式：
1. 銀行與多家保險公司簽署兼業代理銷售協定，同時為多家保險公司代理銷售保險產品。
2. 保險集團公司收購銀行。（平安集團收購深圳發展銀行）
3. 外資保險公司與中資銀行控股股東設立合資保險公司。（招商局與信諾人壽成立招商信諾保險）
4. 銀行參股保險公司。（交銀康聯，中荷人壽）
3、 銀行保險業務在金融管理上是如何分工？（是由銀行主管單位或保險主管單位主導？二者如何整合管理與分工？）目前運作狀況是否良好？
銀行監管由中國銀行監督管理委員會進行，保險監管由中國保險監督管理委員會進行。銀行保險業務主要由保監會主導，銀行保險作為銀行中間業務的一部分，銀監會沒有直接的業務管理。銀監會對銀行進行總體監管。因為銀行的管道優勢，銀行保險業務競爭中保險及保險監管處於弱勢地位，惡性競爭及銷售誤導比較嚴重。
4、 監理機關有無單獨針對「銀行保險業務」訂定相關規定？如有可否提供？
銀行保險業務的專門規定詳見附件。
5、 以下是有關銀行保險業務相關監理規範之問題
1. 透過銀行據點銷售保險商品時，監理機關對其營業據點呈現方式有何具體規範？（例如是否要求必須在銀行營業場所明顯區隔出販賣保險商品的區域？或是要求與銀行業務有明顯的區別？）
商業銀行應合理授權不同層級營業網點代銷產品的業務種類，對於具有投資性的保險產品應在設有理財服務區、理財室或理財專櫃以上層級(含)的網點進行銷售；
二是規範銷售行為，嚴禁誤導銷售與不當宣傳。商業銀行要加強代理保險產品的宣傳管理，對宣傳材料進行存檔管理，宣傳材料必須由保險公司總公司或其授權的分公司統一印發；代理保險銷售人員要與普通儲蓄櫃檯人員嚴格分離，代理保險銷售人員要在以開展行銷為主的理財服務區域或其他類似職能的獨立區域宣傳保險知識，介紹保險產品；
三是對購買投資性保險產品的客戶，應建立客戶適合度評估制度，並應根據產品風險等級提高銷售門檻；
四是對保險公司的持證銷售人員進入銀行營業區域提出管理要求。銀行可允許保險公司的持證銷售人員與銀行銷售人員共同對客戶在銀行規定的理財區域內進行保險宣傳、行銷活動，保險公司的持證銷售人員應有明顯區別于銀行銷售人員的標識，在提供服務前，應明確告知客戶其身份。銀行應確定專門機構加強對保險公司的持證銷售人員的管理。
2. 銀行要銷售保險商品之前，銀行是否必須取得銷售資格或需經審核？又審核的重點為何？
銀行銷售保險，必須取得兼業代理資格證書，審核重點為代理機構的合法性。
3. 若銀行銷售保險需要審核，每一家銀行是否只需申請一次，各分行即可販售保險商品？還是每一家分行均需逐一申請核准？
每一家分行均需逐一審核。
4. 監理機關對銀行從業人員在銀行通路銷售保險商品，有無資格、專業訓練或專業證照的要求？監理機關對於銀行管理銀行保險業務之中高階管理人員，有無要求必須具有保險專業？
銀行從業人員在銀行銷售保險，需要取得保險代理人資格證書。對銀行保險業務高階管理人員，沒有必須具有保險專業的資格要求。
5. 監理機關對銀行內從業保險銷售人員之日常在職保險教育訓練，有無具體的要求？
商業銀行代理銷售保險產品的工作人員應定期接受相關業務培訓。培訓費用由保險公司承擔的，應當在合作協定中明確培訓的次數、方式、內容及培訓費標準。培訓內容應包括法律法規、業務知識、銷售技能及職業道德等，每年培訓時間不得少於監管部門規定時數。保險公司委託代理機構銷售人身保險新型產品的，還應按照有關規定對銷售人員進行專門培訓。
6. 監理機關對於銀行通路銷售的保險商品，對於銷售保險類型有無限制或規定？（例如規定銀行不得銷售某些特定險種，或是對銀行銷售特定險種的銷售量給予限制等？）
對銀行銷售的產品種類和產品銷量沒有直接限制。
7. 監理機關對銀行與保險公司的合作關係有無規定或限制？（例如銀行與保險合作家數之限制？銀行銷售單一保險公司業務量的上限或下限？）
2008年《保險兼業代理機構管理規定》第43條在分類監管的框架下規定：“中國保監會對保險兼業代理機構與保險公司建立代理關係的數量實行分類管理：（一）與同一家A類保險兼業代理機構建立代理關係的保險公司數量不限；（二）與同一家B類保險兼業代理機構建立代理關係的保險公司數量不得超過5家；（三）與同一家C類保險兼業代理機構建立代理關係的保險公司數量不得超過1家”。
目前銀行與保險公司基本是多對多的代理關係。
8. 監理機關對於消費者透過銀行通路購買保險商品之消費行為，有無訂定特別的保護措施？（如廣告招攬方式、必須對客戶充分資訊揭露相關資訊等，有無特別規定？
詳見保監發〔2009〕68號關於推進投保提示工作的通知。
9. 監理機關針對銀行如何選擇合作之保險公司與銷售商品，有無具體之規範？
目前沒有。
10. 監理機關對銀行處理保戶申訴與售後服務，有無具體之規範？
保戶申訴及售後服務目前全部由保險公司負責，針對銀行需要做的服務目前沒有具體規範。
11. 監理機關對於銀行要求保險公司給付之傭金，有無訂定上下限規範？
監管機關沒有直接明確的傭金上下限規定，具體限制由保險同業公會進行協商。
12. 監理機關為防止保險公司以傭金惡性競爭，有無採取任何具體措施？
加強保險兼業代理合同、手續費支付管理。各保險公司、代理銀行的保險兼業代理合同原則上要由總公司與總行簽訂；省級分公司與省級分行簽訂保險兼業代理合同的，必須分別取得保險公司總公司和代理銀行總行的授權；省級以下的保險公司、銀行分支機搆不得簽訂保險兼業代理合同。代理手續費要通過保險公司省級分公司對代理銀行統一轉帳支付，具備條件的要實現保險公司總公司集中統一向代理銀行總行支付，省級分公司以下的保險公司分支機搆不得向銀行支付手續費。保險公司及其工作人員不得向代理銀行支付代理合同以外的手續費及其他利益，不得現金支付手續費。各代理銀行要本著防範風險和成本管理的原則，逐步實現代理合同和代理手續費的集中管理，建立科學、公平、系統的代理銷售激勵機制，促進銀行代理壽險業務健康持續發展。
13. 當銀行代售保險商品之保險公司倒閉時，在法律上，銀行是否必須負擔責任或義務？
銀行對保險公司倒閉後所代銷的保險商品沒有法律責任及義務。銀行僅為代理銷售機構。
14. 近年來監理機關對於銀行銷售保險商品（銀行保險業務發展）的態度是鼓勵、中立或是打壓？
保險監管機關對銀行保險發展態度中立，鼓勵銷售長期期交保障產品，對手續費惡性競爭加強了監管。隨著銀行參股保險公司試點展開，將來對銀行和保險深度合作監管必將更為寬鬆。
15. 未來這個地區銀行保險市場的發展展望如何？
（1） 銀行保險隨著銀行和保險公司股權上的結合，將越來越成為市場上的主要銷售模式。
（2） 傳統代理人銷售模式發展遇到了瓶頸，保險代理人的定位不準確，社會保障不健全，整體素質不高等限制了自身發展，為行業形象大力負面影響。
附錄1-3、香港
Below questions are mainly to realize the current status of (Hong Kong ) bancassurance market and the method of supervision by the government.

Disclaimer: All information provided herein is for reference only and should not be considered complete, up to date, and is not intended to be used in place of other independent professional advice. Our company accepts no liability for the content of this document, or for the consequences of any actions taken on the basis of the information.

1、 In the first year premium received by life and non-life insurers, what percentages are from bancassurance channel？Beside the bancassurance, what are the percentages for other channels? 

We are not aware of any official market statistics published in Hong Kong providing information on insurance sales by distribution channels. 

For other insurance statistics available, please refer to the website of the Office of the Commissioner of Insurance (“OCI”) in Hong Kong:

http://www.oci.gov.hk/stat/menu.html
2、 What is the main model for insurers and banks engaged in bancassurance business？
√ Insurance subsidiary set up/ invested by bank

· Bank subsidiary set up/ invested by insurer.

· Joint Venture by bank and insurer to set up insurance subsidiary

□ Financial holding company

√ Strategic alliance of bank with few insurers. 

□ Bank cooperate with most insurers

□ Others

（In addition to click the column, please illustrate more in details the main operation model for bancassurance market. ）
The most common form of bancassurance model in Hong Kong is a bank acting as an insurance agency (i.e. corporate agent) of the insurer. In most cases, the bank and its appointing insurer are companies within the same group. However, it is not uncommon that the bank and the insurer may come from different financial groups but join together to form strategic business alliance.

3、 How does bancassurance business segregate the duties for financial management？（lead by the supervising function of bank or insurer？How does these two functions consolidate the management and segregate the duties？）Does it work well？
As mentioned in Q2, the bank and the appointing insurer are separate legal entities which may either come from the same or different financial group. The bank is required to be registered with the Insurance Agents Registration Board (“IARB”) as an insurance agency of the insurer in order to distribute its insurance products. This arrangement is normally governed by agency agreement and the bank receives commission income in return for the distribution of insurance products offered by the insurer.

4、 Are there any regulations or rules specifically for “bancassurance” business？If yes, please provide the above information？
Banks are supervised by the Hong Kong Monetary Authority (“HKMA”) in Hong Kong on their banking and securities business. The following new requirements are imposed by HKMA in 2009 to strengthen the regulatory regime and investor protection framework on the sale of investment products to retail investors. The same requirements apply to the sale of investment-linked insurance products (“IL products”) via the bancassurance channel:

· Physical segregation of the banks’ retail securities business from their ordinary banking business;

· A requirement that banks should make clear (through physical signs and warnings) the distinction between deposits and investments and particularly the risks attached to the latter;

· A requirement that bank staff involved in selling investment products to retail customers should not be involved in ordinary banking business;

· A requirement that there be complete information separation between a retail customer’s deposit accounts and his investment accounts and a prohibition on the bank making use of deposit-related information to target and channel retail customers into investment services;

· A requirement that the assessment of a customer’s risk profile to be separated from the sales process and be carried out by non-sales staff;

· Audio recording requirements of the risk profiling and selling process of investment products, etc.

For more information, please refer to the circular issued by HKMA dated 25 Mar 2009: http://www.info.gov.hk/hkma/eng/guide/index.htm
5、 Below questions are regarding the supervision on bancassurance business

1. Is there any specific regulations/ rules on venue the when selling the insurance product in the bank premise?（For example, request a clear distinguishment between insurance selling area and other banking business？or clear distinguishment with banking business）
Yes for the sale of IL products. Please refer to Q4 above.

2. Should bank obtain sales qualification or be pre-approved before selling the insurance products？What is the main focus for the pre-approval？
A bank acting as an insurance agency is required to be registered with the IARB established under a self-regulatory system monitored by the OCI. To satisfy the registration requirement of the IARB, a bank is required to comply with the Code of Practice for the Administration of Insurance Agents (“the Code”) issued by the Hong Kong Federation of Insurers (“HKFI”). In particular, it should appoint a senior officer as Responsible Officer (“RO”) who is responsible for the conduct of the insurance agency business. For bank staff with responsibilities to advise/sell insurance, they should be registered as Technical Representatives (“TRs”) of the insurance agency. In addition, the bank must ensure its RO & TRs meet the “fit and proper” criteria including the requirements of the Insurance Intermediaries Quality Assurance Scheme (“IIQAS”) imposed by the OCI. Under the IIQAS, all ROs and TRs of the bank are required to pass specified examination in order to be eligible for the registration. They must also satisfy the continuing professional development (“CPD”) requirement as a condition for renewal of their registration.

For a copy of the Code, please refer to the link as follows:

http://www.hkfi.org.hk/en_download.htm
3. If the bank requires the pre-approval, whether each bank apply once and the branches are allowed to sell insurance products？Or each branch shall apply by themselves？
The insurance agent registration requirement applies to the bank entity as a whole. No separate registration is required for individual branches.

4. Is there any requirement by the regulator on professional training or professional certificate for the bank staff when he/she sells insurance products via bancassurance channel？Is there any requirement by the regulator for the middle/ high level management to have insurance specialty？
The CPD requirements apply to all registered persons including individual insurance agents as well as TRs and ROs of insurance agencies. Generally speaking, except for travel insurance agents, all TRs and ROs are required to complete 10 CPD hours every year.  For more details, please refer to the “Guidance Note on Compliance with the Requirements of the CPD Programme” attached to the Code.

5. Is there any specific requirement by the regulator on the daily insurance on-job-training for the sales person of insurance product in the bank? 

No.

6. Is there any restriction or regulation on the types of insurance products sold over the bank？（For example, the bank is not allowed to sell specific type of insurance or restrictions on the sales volume of specific type of insurance？）
According to the requirements specified in the Code, no insurance agent shall be engaged in a class of insurance business other than that his/its principal (i.e. the insurer) is authorized to conduct. In addition, an insurance agent which is an insurance agency is only eligible to engage in the line of insurance business which its RO is eligible to be engaged in. 

There is no restriction on the sales volume of a specific type of insurance that can be sold via an insurance agent.

7. Is there any regulation or restriction on the partnership between bank and insurer?（For example, the restriction of bank on the numbers of insurer partners? Or the maximum/ minimum sales volume of bank selling products of a single insurer？） 

According to the requirements specified in the Code, a person (or corporate entity) shall not act as an insurance agent for more than 4 principals of whom no more than 2 shall be insurers who conduct long term business.

For more details, please refer to clauses 21 and 22 of the Code.

There is no restriction on the maximum or minimum sales volume of a bank selling insurance products of a single insurer.

8. Is there any special protective measure on the buying behavior of those consumers purchasing the insurance products over bank channel？（For example, special regulations on the advertising method of solicitation or the disclosure responsibility on adequate information to the customer？）
Please refer to Q4 for the new requirements imposed by HKMA for the sale of investment products (including IL products) by banks.

Please also note that new requirements relating to the sale of IL products were also imposed by HKFI in 2009, which are applicable for all distribution channels unless otherwise specified. For more details, please see the link below: http://www.hkfi.org.hk/en_download.htm
9. Is there any specific regulation by the regulator regarding how the bank chooses insurer partner and insurance products？
No

10. Is there specific regulation by the regulator on the bank’s handing of policyholder’ compliant and post sales service by the？
A bank acting as an insurance agency of an insurer is required to follow the relevant procedures as specified in clauses 44-57 of the Code in handling complaints referred to them.

HKMA has also published a Supervisory Policy Manual (“SPM”) on Complaints Handing Procedures where authorized institutions (i.e. banks) are required to put in place internal complaint handling procedures as required under the module. For a copy of the SPM issued by HKMA, please refer to the link as follows:

http://www.info.gov.hk/hkma/eng/bank/spma/attach/IC-4.pdf
11. Is there any maximum or minimum of commission paid by the insurer to the bank？
No.

12. Is there any specific measure by the regulator to prevent the insurers from competing each other adversely by commission? 

No.

13. Shall the bank bear any responsibility or liability legally for the insurance products when the insurer partner goes bankruptcy？
No.

14. What is the regulator’s attitude toward bank’s selling insurance products(the development of bancassurance) in recent years- being encouraging, neutral, or suppressing ？
New requirements have been imposed by HKMA in 2009 after the Lehman Brother incident to strengthen the regulatory regime and investor protection framework on the sale of structured investment products to retail investors. 

15. How is the future of bancassurance market in this area？
We do not consider ourselves to be in good position to provide comment on the future market outlook.

附錄1-4、新加坡
Below questions are mainly to realize the current status of (Singapore ) bancassurance market and the method of supervision by the government.

1、 In the first year premium received by life and non-life insurers, what percentages are from bancassurance channel？Beside the bancassurance, what are the percentages for other channels?
The Singapore LIA (Life Insurance Association) publishes quarterly statistics. The very recent 2010 midyear stats for Life Sales new business premiums show the H1 2010 channel mix as –

Tied Agency 57%

Banks 24%

Financial Advisers 14%

Direct and others 5%

We do not have analysis for non life sales readily available.

2、 What is the main model for insurers and banks engaged in bancassurance business？
□ Insurance subsidiary set up/ invested by bank

· Bank subsidiary set up/ invested by insurer.

· Joint Venture by bank and insurer to set up insurance subsidiary

□ Financial holding company

x Strategic alliance of bank with few insurers. 

□ Bank cooperate with most insurers

□ Others

（In addition to click the column, please illustrate more in details the main operation model for bancassurance market. ）
The last bank owned insurance company of any scale (UOB) was recently acquired by Prudential, almost the entire Singapore bancassurance market now consists of strategic alliances. Most banks have a primary or preferred provider partner and a few second tier providers.

3、 How does bancassurance business segregate the duties for financial management？（lead by the supervising function of bank or insurer？How does these two functions consolidate the management and segregate the duties？）Does it work well？
The simplicity of the models i.e. strategic alliances make for simple financial management at a high level. The Banks and Insurers take responsibility for their own financial management and reporting as separate companies. At operational level of course the checks and balances are in place in terms of the inter company financials for commission payments etc. It appears to work well in the Singapore market.

4、 Are there any regulations or rules specifically for “bancassurance” business？If yes, please provide the above information？
Most of the rules and regulations apply to all insurance companies and channels. See regulators website for details. http://www.mas.gov.sg/legislation_guidelines/index.html

5、 Below questions are regarding the supervision on bancassurance business

1. Is there any specific regulations/ rules on venue the when selling the insurance product in the bank premise?（For example, request a clear distinguishment between insurance selling area and other banking business？or clear distinguishment with banking business）
No.

2. Should bank obtain sales qualification or be pre-approved before selling the insurance products？What is the main focus for the pre-approval？
Not specifically but all products are approved by the regulator.

3. If the bank requires the pre-approval, whether each bank apply once and the branches are allowed to sell insurance products？Or each branch shall apply by themselves？
Not applicable but all approvals in Singapore for the bank as an entity, not as individual units or branches  

4. Is there any requirement by the regulator on professional training or professional certificate for the bank staff when he/she sells insurance products via bancassurance channel？Is there any requirement by the regulator for the middle/ high level management to have insurance specialty？
All insurance sales people are subject to industry wide common training and licensing. Supervision and management is to be undertaken by a suitably qualified or experienced person.

5. Is there any specific requirement by the regulator on the daily insurance on-job-training for the sales person of insurance product in the bank? 

Yes. Mandatory 30 hours per annum.

6. Is there any restriction or regulation on the types of insurance products sold over the bank？（For example, the bank is not allowed to sell specific type of insurance or restrictions on the sales volume of specific type of insurance？）
No

7. Is there any regulation or restriction on the partnership between bank and insurer?（For example, the restriction of bank on the numbers of insurer partners? Or the maximum/ minimum sales volume of bank selling products of a single insurer？）
No 

8. Is there any special protective measure on the buying behavior of those consumers purchasing the insurance products over bank channel？（For example, special regulations on the advertising method of solicitation or the disclosure responsibility on adequate information to the customer？）
All marketing materials are subject to rules on mandatory content, guidelines on layout etc and in any case approved by the regulator. There are strict point of sale requirements such as Financial Needs Analysis to be completed, product key features and benefit illustration given to customer etc.

9. Is there any specific regulation by the regulator regarding how the bank chooses insurer partner and insurance products？
No

10. Is there specific regulation by the regulator on the bank’s handing of policyholder’ compliant and post sales service by the？
Does this refer to complaints? If so yes both the bank and insurer are required to robustly monitor and report complaints and demonstrate corrective actions taken where necessary.

11. Is there any maximum or minimum of commission paid by the insurer to the bank？
No

12. Is there any specific measure by the regulator to prevent the insurers from competing each other adversely by commission?

No. It’s a competitive but transparent market. 

13. Shall the bank bear any responsibility or liability legally for the insurance products when the insurer partner goes bankruptcy？
No.

14. What is the regulator’s attitude toward bank’s selling insurance products(the development of bancassurance) in recent years- being encouraging, neutral, or suppressing ？
MAS is supportive of Bancassurance. The market is driven by customer choice.

15. How is the future of bancassurance market in this area？
Bancassurance appears to have a strong future based on delivering what customers want.

附錄1-5、日本
Our comments are written in BLUE characters.

Note that we put comments about Bancassurance focusing on  “over-the counter (OCT) sales by banks”. This is not corresponding to whole Cardif Japan’s “Bancassurrance” model, that is, “CPP” is not included in this document.

The referential materials are follows;

- Insurance Business Act

http://www.fsa.go.jp/common/law/ins02.pdf
Article 300 (Prohibited Acts Retaining to Conclusion of Insurance Contract or Insurance Solicitation)  - refer to page 649-651

- Ordinance for Enforcement of the Insurance Business Act

http://law.e-gov.go.jp/htmldata/H08/H08F03401000005.html  - Japanese only

Article 234

- Insurance Inspection Manual 　 

English Ver. =June 30, 2006 (Japanese ver. = June 2010)

English: http://www.fsa.go.jp/en/refer/manual/hoken_e/h-all.pdf


Refer to page 41

Japanese: http://www.fsa.go.jp/manual/manualj/hoken.pdf
- The following website presented by the LIAJ (Life Insurance Association of Japan) shows the summary of “Bancassurance in Life Insurance industry of Japan”.

http://www.seiho.or.jp/english/Publication/2008-2009/28.pdf

(Top page; http://www.seiho.or.jp/english/Publication/index.html)

- Not much focused on the Bancassurance, but following website presens the Non-life insurance in Japan.

http://www.sonpo.or.jp/news/file/00454.pdf
The American Chamber of Commerce in Japan has some comments on the “Complete Liberalization of the Bank Sales Channel” on Sep 2008. Even though this document has passed almost 2 years since it was published, the current conditions have not changed that much.

http://www.accj.or.jp/document_library/Viewpoints/VP_LibBankSales.pdf#search='accj%20bank%20sales'

Top page; http://www.accj.or.jp/user/211/Advocacy/#Viewpoints
Below questions are mainly to realize the current status of Japan bancassurance market and the method of supervision by the government.

1、 In the first year premium received by life and non-life insurers, what percentages are from bancassurance channel？Beside the bancassurance, what are the percentages for other channels? 

The figures are not officially disclosed.

But for your reference, we show you the statistics estimate. These figures are combined of Life and Non-life.
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2、 What is the main model for insurers and banks engaged in bancassurance business？
□ Insurance subsidiary set up/ invested by bank

· Bank subsidiary set up/ invested by insurer.

· Joint Venture by bank and insurer to set up insurance subsidiary

□ Financial holding company

■ Strategic alliance of bank with few insurers. 

□ Bank cooperate with most insurers

□ Others

（In addition to click the column, please illustrate more in details the main operation model for bancassurance market. ）
The bank concludes the agent contracts with plural insurance companies as intermediary for selling insurance contracts.
3、 How does bancassurance business segregate the duties for financial management？（lead by the supervising function of bank or insurer？How does these two functions consolidate the management and segregate the duties？）Does it work well？
The FSA supervises both banks and insurers. FSA has separated divisions (supervises for for banks and for insurances) under Supervisory Bureau.

So far, a change of segregation of the supervising framework is not discussed.
The organization of the FSA: http://www.fsa.go.jp/en/about/about01_menu.html
4、 Are there any regulations or rules specifically for “bancassurance” business？If yes, please provide the above information？
Yes we do.
The following measures have been introduced to prevent possible negative effects by the deregulation:

· Stipulate the rules of “separation of duties” of after-sales activities (e.g. inquiries of policy contract, replies to claims and consultation services, etc.) between banks and insures and notify them to customers

· Ensure to allocate the enough number of staffs to process necessary works of after sales
· Establish The Insurance Sales Guideline and have customers aware of it by documents, oral explanations, in-store posters and notices, home pages and other means
· Assign staff who has enough legal and practical knowledge of insurance business (e.g. sales activities and policy contracts, etc.) to the banks’ internal audit department in each branch.
· Comply with the “Comprehensive Guideline for Supervision of Insurance Companies” described in the documents named “Concerning Unfair Business Practices following the Easing of the Regulation on Businesses of Financial Institution and Expansion of Scope of Business Services.”
· Separate the staff who handles the financial loan from insurance selling
· Take measures to protect the non-public information
· Must explain customers before selling insurance products that the insurance sales do not impact on any banking services that the customer receives.
· Confirm the product suitability of the customer
· Not to sell the insurance products to the bank’s constituent member such as its subsidiary company if the bank receives commissions. That is, the bank is only allowed to sell insurance products to its constituent member if no commission is received.
· Comply with the upper limitation of the insurance amount when the bank sells insurance product to the bank’s financing company or its representative.
· Prohibit selling insurance products during the loan application period.
· Prohibit other inappropriate activities
5、 Below questions are regarding the supervision on bancassurance business

1. Is there any specific regulations/ rules on venue the when selling the insurance product in the bank premise?（For example, request a clear distinguishment between insurance selling area and other banking business？or clear distinguishment with banking business）
Yes, the bank needs to take appropriate measures in order to protect customer from being confused about financial products sold by banks, such as using the separate sales counters between the insurance products and bank deposit products.
2. Should bank obtain sales qualification or be pre-approved before selling the insurance products？What is the main focus for the pre-approval？
Yes, the bank needs to be officially registered in the FSA as the agent of selling insurance products beforehand.
Also, the bank staff who sells the insurance products are required to gain the sales qualification and need to be officially registered in the FSA via Life-insurance association / Non-life insurance association beforehand.
No special focuses on getting the pre-approval to the bank. The bank is equally treated as non-bank agency for getting the pre-approval.
3. If the bank requires the pre-approval, whether each bank apply once and the branches are allowed to sell insurance products？Or each branch shall apply by themselves？
Once the bank obtains the pre-approval, it applies to its all branches. Each branch does not need to apply the pre-approval by themselves.

In addition, all bank staffs who sell insurance products is required to have the sales qualification.
4. Is there any requirement by the regulator on professional training or professional certificate for the bank staff when he/she sells insurance products via bancassurance channel？Is there any requirement by the regulator for the middle/ high level management to have insurance specialty？
The professional training is mandatory for all agents selling insurance products, not only banks but also other non-bank agents.
In addition, the agent needs to have the professional certificate. For obtaining the certification, it is required to pass the exam covering minimum knowledge about insurance specialty. General rule of training time requirement is at least 8 days and 32 hours (30 contents) before taking the exam.
Selling variable insurance products is required the additional certification.
5. Is there any specific requirement by the regulator on the daily insurance on-job-training for the sales person of insurance product in the bank? 

There is no specific regulatory requirement for the daily insurance on-job-training.
6. Is there any restriction or regulation on the types of insurance products sold over the bank？（For example, the bank is not allowed to sell specific type of insurance or restrictions on the sales volume of specific type of insurance？）
Since December 22, 2007, all restrictions on the sales of insurance products by banks have been lifted. All insurance products can be sold over the bank under certain conditions (i.e. taking the appropriate measures mentioned in answers to the question 4).
7. Is there any regulation or restriction on the partnership between bank and insurer?（For example, the restriction of bank on the numbers of insurer partners? Or the maximum/ minimum sales volume of bank selling products of a single insurer？） 

There is no specific regulatory restriction on the partnership between bank and insurer. There are no limitation with the number of insurance partners and no limitation with the volume of bank selling products from regulatory point of view.
8. Is there any special protective measure on the buying behavior of those consumers purchasing the insurance products over bank channel？（For example, special regulations on the advertising method of solicitation or the disclosure responsibility on adequate information to the customer？）
Yes, there are specific rules. Please see answers to the question 4.
9. Is there any specific regulation by the regulator regarding how the bank chooses insurer partner and insurance products？
There is no specific regulatory rule for the bank to choose insurer partner and insurance products.
10. Is there specific regulation by the regulator on the bank’s handing of policyholder’ compliant and post sales service by the？
There is no specific regulatory rule for the bank to handle complaints and post sales services. The bank needs to provide post sales services as the agent.
11. Is there any maximum or minimum of commission paid by the insurer to the bank？
No, there is no regulatory limitation with the commission rate paid to the bank.
12. Is there any specific measure by the regulator to prevent the insurers from competing each other adversely by commission? 

No, there is no regulatory restriction and measures to prevent the competitive race against commission by the insurers.
13. Shall the bank bear any responsibility or liability legally for the insurance products when the insurer partner goes bankruptcy？
No, the responsibility and liability for the insurance products are all belongs to the insurer and the bank does not bear any of it from the legal perspective. However, the bank will be exposed the reputation risk as agent.
14. What is the regulator’s attitude toward bank’s selling insurance products(the development of bancassurance) in recent years- being encouraging, neutral, or suppressing ？
We see that they are being neutral.
15. How is the future of bancassurance market in this area？
We believe that the bancassurance is growing channel.
附錄1-6、韓國
Below questions are mainly to realize the current status of (Japan/ Korea/France) bancassurance market and the method of supervision by the government.

1、 In the first year premium received by life and non-life insurers, what percentages are from bancassurance channel？Beside the bancassurance, what are the percentages for other channels? 

Please see the table below.

	Channel Portion in Korea Life Insurance Market
	　

	　
	　
	　
	　

	Channel
	FY2007
	FY2008
	FY2009

	Employee
	14.4%
	17.8%
	27.0%

	Tied Agent (Captive)
	42.0%
	36.0%
	27.1%

	Agency
	9.4%
	8.8%
	7.1%

	Broker
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	Bancassurance
	34.2%
	37.3%
	38.6%

	Others
	0.0%
	0.1%
	0.2%

	 Total
	100.0%
	100.0%
	100.0%

	* In terms of the 1st premium 
	　
	　

	　
	　
	　
	　

	Channel Portion in Korea Non- Life Insurance Market 
	　

	　
	　
	　
	　

	Channel
	FY2007
	FY2008
	FY2009

	Employee
	12.0%
	14.0%
	12.1%

	Tied Agent (Captive)
	34.4%
	33.2%
	34.5%

	Agency
	46.9%
	46.3%
	46.3%

	Broker
	0.8%
	0.8%
	0.8%

	Bancassurance
	5.4%
	5.3%
	5.9%

	Co-insurance
	0.5%
	0.3%
	0.4%

	 Total
	100.0%
	100.0%
	100.0%

	* In terms of GWP (exclusive of the reinsurance premiums, etc)

　


2、 What is the main model for insurers and banks engaged in bancassurance business？
□ Insurance subsidiary set up/ invested by bank

· Bank subsidiary set up/ invested by insurer.

· Joint Venture by bank and insurer to set up insurance subsidiary (4 JVs in Korea)
□ Financial holding company

□ Strategic alliance of bank with few insurers. 

· Bank cooperate with most insurers 
□ Others

（In addition to click the column, please illustrate more in details the main operation model for bancassurance market. ）
3、 How does bancassurance business segregate the duties for financial management？（lead by the supervising function of bank or insurer？How does these two functions consolidate the management and segregate the duties？）Does it work well？
In general, the bancassurance business is under the supervision of insurance regulators. However, if the insurance regulators find out an issue relating to banking business (like loans), they share the issue with the bank regulators to launch a joint investigation.

4、 Are there any regulations or rules specifically for “bancassurance” business？If yes, please provide the above information？
Yes. In the Insurance Business Act and its subordinate regulations, there are specific parts relating to the bancassurance. For the outline of the regulations, please see the attachment.
5、 Below questions are regarding the supervision on bancassurance business

1. Is there any specific regulations/ rules on venue the when selling the insurance product in the bank premise?（For example, request a clear distinguishment between insurance selling area and other banking business？or clear distinguishmentwith banking business）
Yes.  Please refer to page 5 of the file attached above.

2. Should bank obtain sales qualification or be pre-approved before selling the insurance products？What is the main focus for the pre-approval？
Yes. A bank must be registered as a financial institution insurance agency to sell insurance products. The main focus for the registration is the number of bank employees who have the insurance seller license (the minimum number of licensees: 4 in a bank HO and 1 per branch) 

3. If the bank requires the pre-approval, whether each bank apply once and the branches are allowed to sell insurance products？Or each branch shall apply by themselves？
A bank applies once and the braches are allowed to sell insurance products as long as each branch has 1 or 2 employees with the insurance seller license.

4. Is there any requirement by the regulator on professional training or professional certificate for the bank staff when he/she sells insurance products via bancassurance channel？Is there any requirement by the regulator for the middle/ high level management to have insurance specialty？
Yes. Please refer to the answer to the question #2. To get the insurance seller license, a bank employee must have some training and pass an exam organized by the Korea Life Insurance Association. The license is separated by each insurance product category (i.e. life, non-life and 3rd sector products). In addition, to sell variable insurance products (investment-linked insurance products), a bank employee must get an additional license.

5. Is there any specific requirement by the regulator on the daily insurance on-job-training for the sales person of insurance product in the bank?
No. there is no specific requirement for the daily training. However, to improve the insurance product knowledge and consulting skills, banks and insurance companies are active in providing training program to bank insurance sellers.

6. Is there any restriction or regulation on the types of insurance products sold over the bank？（For example, the bank is not allowed to sell specific type of insurance or restrictions on the sales volume of specific type of insurance？）
Yes. Please refer to page 2 and 3 of the file attached above.

7. Is there any regulation or restriction on the partnership between bank and insurer?（For example, the restriction of bank on the numbers of insurer partners? Or the maximum/ minimum sales volume of bank selling products of a single insurer？）
Yes. Please refer to page 4 of the file attached above.

8. Is there any special protective measure on the buying behavior of those consumers purchasing the insurance products over bank channel？（For example, special regulations on the advertising method of solicitation or the disclosure responsibility on adequate information to the customer？）
Yes. Unlike other distribution channels, in bancassurance, an insurance seller must present 3 or more similar products to a customer. 

9. Is there any specific regulation by the regulator regarding how the bank chooses insurer partner and insurance products？
No.

10. Is there specific regulation by the regulator on the bank’s handing of policyholder’ compliant and post sales service by the？
According to the regulations, a bank must operate an insurance complaints handling team in HO. 

11. Is there any maximum or minimum of commission paid by the insurer to the bank？
No minimum limit. The maximum is the 100% of the acquisition cost of the loading of an insurance product. Also the acquisition cost of a bancassurance product should be less than 70% of the ordinary acquisition cost of the same kind of insurance product for other distribution channels.

12. Is there any specific measure by the regulator to prevent the insurers from competing each other adversely by commission? 

There is a maximum limit of the sales commission and the commission level must be declared on the websites of the insurer, the bank and the KLIA.

13. Shall the bank bear any responsibility or liability legally for the insurance products when the insurer partner goes bankruptcy？
No.

14. What is the regulator’s attitude toward bank’s selling insurance products(the development of bancassurance) in recent years- being encouraging, neutral, or suppressing ？
Neutral. 

15. How is the future of bancassurance market in this area？
We expect the Korean bancassurance market to continuously grow as economic benefits of the bancassurance business have been proven. However, the growth of bancassurance will take some time as the big insurers which have large-scaled captive sales force do not want to see the fast growth of the bancassurance business.

附錄2：兩場實務座談會會議記錄
附錄2-1、第一場實務座談會
時間：2010/8/19上午10：00

地點：第一金控18樓小會議室
主席：王儷玲教授
出席專家：銀行業者代表鄭OO、壽險公會代表洪XX、保代業者代表吳OO、
壽險業者代表李XX、保代業者代表蘇XX
與會助理人員：吳子璦、陳姿錡
討論題綱：
一、我國銀行保險市場面臨之主要經營問題、困難與挑戰。
二、我國銀行保險市場面臨之重要監理議題
三、我國關於銀行保險銷售利變型商品之議題
四、國外借鏡、國內發展建議(有何法規不需要？)

會議內容摘要：
一、我國銀行保險市場面臨之主要經營問題、困難與挑戰。
· 保代業者代表蘇XX
1. 隱憂：目前台灣銀保業務是在財富管理的框架之下。
2. 經營問題：教育訓練落實困難
(1) Education：針對經理人以上之高階經理，給予長期的願景。
(2) Training：針對行員agent給於保險的概念。
3. 挑戰：
(1) 台灣現行金控體系下，沒有專屬於壽險公司的銀行保險。只有銷售，沒有customer service platform。
(2) 在銀行保險銷售時，是否能順便建立客戶資料
· 壽險公會代表洪XX
1. 隱憂：
保險公司經營績效會比銀行好嗎？保險公司的資金運用不夠好的時候，能否達到預定利率？
(1) 保險公司賣投資保險是賺手續費，但是賣利率變動型壽險、利變變動型年金無疑是跟銀行搶存款。
(2) 對於提高利率此問題，不樂觀，因為可能會有其他客戶來解約。
2. 經營問題：
銀保起源國法國為單純的銀行與保險公司的雙方關係，目前台灣銀行保險體制很複雜，為三方關係，如果發生問題，責任歸屬會有異議。
3. 挑戰：
新的個人資料保護法明年開始實施。個人資料運用往後會受到限制，憂心銀保業務會有所衝擊。
· 保代業者代表吳OO
財富管理化
1. 保險業在銀保業務領域上已經逐漸失去保險本身的意義。是否就讓它順其自然。
2. 保險在high- trading value之下會走偏
3. 以利變商品來說，到底是以本身特性走向財富管理，或是走回保險業。此問題需要保險業、銀行業、保險局共同思考。
4. 提出問題：壽險公司本業是否為長期儲蓄之專業？
· 壽險業者代表李XX
1. 銀行保險的本質應該是走兩個方向：
(1) 長期財富管理：與儲蓄之間的關係應該是互相提補，而非競爭。
(2) 貸款：銀行業務中，貸款的客戶有非常多的保險，這是我們須要做的保障。
結論：以Lifecycle planning出發，自然走向長期財富管理
2. 台灣目前問題：
產品太集中且皆為短期，可以快速達成業績。因此對銀行來說設立財富管理平台對於業績不會有幫助。
3. 建議：監理單位是否能以鼓勵和漸進的方式來設立財富管理平台。
· 銀行業者代表鄭OO
1. 市場趨勢：銀行保險+財富管理(自然現象
(1) 銀保從高階客群開始下向發展
(2) 未來儲蓄險與保障型的產品的比例會隨市場趨勢做調整。
2. 儲蓄險產品是否與銀行存款分食
(1) 為金融機構功能問題？利變型商品是銀行發展不出來的產品。
(2) 以客戶觀點來看，銀行保險是互補的性質而不是排斥。
(3) 與銀行存款分食的商品其實是基金。
(4) 此非銀行該考慮的問題
3. 銀行並非不想做售後服務而是有執行困難，須要保險公司回饋客戶資訊，監理機關該對此做出明確規範。
二、我國銀行保險市場面臨之重要監理議題—部門化、團單個賣
· 保代業者代表蘇XX
1. 監理機關之監理法規及資訊的不確定性太高，前後次序錯雜感很大，業者很難適應。
2. 建議：採用鼓勵方式推動業者配合。
· 王儷玲主任詢問
三方平台架構整合困難所延伸的問題及人力需求。先進認為往後該如何改進？銀行、保經代、服務平台三方關係。

部門化：
· 壽險業者代表李XX
Prefer部門化，整個服務平台應該架在銀行下。兩方關係較明確，一方買、一方賣，以銀行名義來架構服務平台是最完整的，而保險公司是扮演提供者的角色。
· 保代業者代表吳OO
1. 現有保代功能轉換成行銷管理公司
2. 應變成兩造關係。困難處在於在金控制下，保險資源稀少，各單位服務整合會有困難
3. 建議：容許管理顧問合約。雖然無法接觸客戶，但是可以做例行的教育訓練、輔銷、輔訓。如此可顧慮到稀少資源、法制管理等問題。
4. 由於個人資料保護法的限制，須探討保險公司資料回饋可能性。
· 保代業者代表蘇XX
1. 部門化議題已經進行兩年多，單純從銷售面去看，較少考慮過消保法。當銷售行為納入部門之後，是否會受到消保法第七條、第八條的規範？銀行負責推薦商品，當來源公司破產時誰要負責？
2. 部門化及服務平台的設立，希望監理機關能盡速提出共識方便業者執行。
· 銀行業者代表鄭OO
1. 以銀行經營、客群需求來看，本身認同且贊成部門化。容易整合，方便產品提供。
2. 現今銀行經營已經走向綜合化，客戶導向，以保有資源為目標，滿足客戶需求，避免客戶資源流失。
3. 銀行保險保障與儲蓄型整合的商品需要時間發展、人員素質提升、市場客戶的成熟與銷售機構的進步。
· 壽險公會代表洪XX
市場上最反對部門化的團體是那些沒有銀行與保險公司的中介業者。

團單個賣：
· 壽險業者代表李XX
1. 解說方式與銷售話術簡單，利於銀行銷售人員推廣，解決人力短缺問題。(自然可引導到長期財富管理
2. 監理機關有其他考量而不同意，建議監理機關是否能放寬標準。
3. 另外，團單個賣可否在監理上改成三年簽一次約，降低團單個賣的風險。基本上當各家公司在今年度遇到虧損，明年度要續約調整保費時，便可轉換保險公司。在此情況下保險公司的經營會因為削價競爭而虧損。3年一約可作Pooling，保險公司會更願意去作團單業務。
三、我國關於銀行保險銷售利變型商品之議題
· 保代業者代表吳OO
1. 沒有監理機關來監察銀行有無match，如果match的不好，是ALM的問題，不是銷售的問題。
2. 關鍵：監理單位想用簡單快速方法來控制銷售量以減少ALM之問題，但常會有副作用。
· 保代業者代表蘇XX
1. 同意保代業者代表吳OO。
2. 保險業自己要去定義人身四大商品。
3. 主管機關發文要求公會，保險商品的販售要帶有一定比例的保障。例如利用利變年金，帶有壽險保障，回歸商品主要功能才是主管機關須關心。主管機關近期規定，利變年金一定要收load。年金商品只要遵守原先的規定即可，何必再加一堆規定，為何不follow特質就好！
· 壽險業者代表李XX
實際執行後端檢查，自然而然會將保險公司導向正軌
· 銀行業者代表鄭OO
1. 認同保代業者代表吳OO。利變年金的販賣是保險公司的issue，而非銀行。
2. 銀行面：主要是去符合客戶需求。保障有保障型的客群，儲蓄有儲蓄的，客群結構有不同的需求商品，銀行是以全客群去經營。
3. 從銷售經營端來看的話，對銀行做利變年金的限制是很奇怪的。
4. 利變現在很熱門，因為消費者認為利變是無風險的。
四、國外借鏡、國內發展建議
國外借鏡：
· 壽險公會代表洪XX
參考法國，發展三階段。銀行需要配合銀行需求的保險商品，例如須要有貸款人的保險，像火險；保險公司開發商品給銀行賣；銀行保險公司互開。(台灣愈走好像愈不像。台灣保險公司開銀行不是為了銀行保險，而銀行開保險公司是為了銀行保險。
· 保代業者代表吳OO
1. 各國皆有其發展背景，法律文化與環境，沒有一致的標準，須依據台灣本身的文化背景來作考量。
2. 建議：
(1) 統計方法上：統一方向。
(2) 長期性財富管理上，國外也有優良案例。用細節式引導式的方法慢慢去做改進。
(3) 台灣銀行保險的人才培養：保險從業人員的保險知識不夠，會很依賴保險公司，要提高是段漫長的路。保險公司在配合上，是採取給佣金和獎勵，缺乏培養長期發展觀點。 

(4) 銀行保險業：缺乏利益團體，銀行公會與保險公會代表有限。(沒有專門團體來統計及執行教育訓練在銀行保險此塊業務上。關於銀行保險的各方數據都是同業之間的彼此打聽。
· 保代業者代表蘇XX
1. 國內法規的變動：如果要走部門化，台灣朝向保經發展，會是全球首見，大部份都是朝向代理人化，因為經紀人化有很多問題。台灣目前依審閱期、個資法與消保法，未來銀保要部門化，會有超複雜的法律關係，對銀保影響巨大。
2. 利變年金在新的審閱期之下，傳統型、個人型、壽險型會受到影響。年金因為法律效力是及於的，所以也會有影響。
3. 保險法要先修法
4. 9月頒布法律之後，利變年金受到的衝擊：(1) loading (2)審閱期
· 壽險業者代表李XX
1. 國際銀保趨勢，因應全球人口老化，很多國家往長期看護與annuity發展。
2. 人才問題：銀行從業人員對保險的認知不夠。
3. 為何沒有開發客戶服務平台？
因為保險公司與銀行是短暫的合作關係(case by case)。國外是長期策盟，保險公司如果不用煩惱關係變動，就可以安心協助銀行更加了解客戶，教育訓練。(如果策盟無法在台灣推廣，大家(銀行、保險公司)都不會真正安定下來做這些推廣。
4. 國際風險監管趨勢CCP(customer century program )：風險控管是趨勢。保險公司償付能力不夠，就不能販賣某些商品，銀行會擔心如果保險公司有這個問題，或是RBC太低會影響銷售，銀行可以藉由風險控管的標準來篩選保險公司。
5. 銀行監理機關與保險監理機關兩個平台的監理機關交流很重要。國外會作頻繁的交流，以確保法規的一致
· 銀行業者代表鄭OO
1. 台灣銀保市場無一個位階較高的法令架構來規範銀行保險。目前使用的是金控法下的共同行銷或是合作推廣。三方關係複雜，執行面部份，欠缺明確法令依據。
2. 金管會對銀保態度模糊、主關機關也應做跨部門的整合。
具體建議：
· 壽險公會代表洪XX
不要把銀行保險當作保險公司賣保險的通路，是否能整合成因應客戶需求的平台。
· 保代業者代表吳OO
1. 在財富管理面定位銀行保險商品，需要在「長期」的字眼上面做界定。
2. 保障型商品的發展是有空間，可從團體險著手(定型化契約，可讓中下游客戶安心)。
3. 監理整合與資訊整合。監理資訊錯亂與真空，沒有傳遞到保代公司。EX:代理人公會有資訊落後問題。保代公司須要透過人壽保險公會或保險公司找資訊。
4. 銀行保險相關機構，包含保險公司等是否能成立一個專門於銀行保險的團體。(EX：商會、委員會)，監理機構能明確知道找誰溝通，對外窗口穩定。但已嘗試過多次，沒有成功。
· 保代業者代表蘇XX
1. 短期--銀行保險可定期舉辦產學(官)交流平台，型成風潮，主管機關也會到場，可利於官方了解業界。
2. 中長期--定期向官方報告，銀行業在挑選管理階層時常有問題會被金檢單位約談。銀行保險也該適用，更需要主管機關與銀行等負責人對談，了解經營理念。
3. 顧客投訴相對多數的公司應該要定期去向主管機關報告，可以限縮其業務，而不是一道命令打壓所有業者。
· 壽險業者代表李XX
希望團單可以快速執行。
· 銀行業者代表鄭OO
1. 符合客戶需要+兼顧消費者權益=售後服務。
2. 希望主管機關協助業者去解決新的個資法適用問題，讓保險公司可以將資料回饋給銀行，以利售後服務。
附錄2-2、第二場實務座談會
時間：2010/10/12下午2：00

地點：第一金控18樓會議室
主席：王儷玲教授、彭金隆副教授
出席專家：銀行業者代表鄭OO、壽險業者代表陳OO、壽險業者代表吳XX、

保代業者代表蘇XX、保代業者代表陳OO、保代業者代表安XX、
保代業者代表吳OO、學界代表蔡XX、學界代表謝OO
與會助理人員：吳子璦、陳姿錡

討論議題：
1、 銀行保險合作通路中，每一銀行與保險業或每一保險業與銀行家數是否應有所限制？如何規範此上限？
2、 銀行保險通路極多，為免造成銀行保險通路簽署人之工作負擔，或因簽署人對要保書檢視不周而有影響消費者權益之虞，銀行保險通路是否應增聘簽署人？
3、 銀行為保全客戶資訊，導致保險公司在資訊不充足的狀態下，無法對客戶需求提出適當之評估與建議，是否宜規定銀行應開放客戶資訊作為銷售適合度分析之參考？
4、 銀行通路銷售保險商品因須同時遵循「銀行」與「保險」兩方面之監理法規，會有依循上衝突之處，目前此項衝突造成實務運作困難之處為何？該等衝突應如何解決？是否贊成監理面實施差異化規範（如以資本額、簽署人員、內部稽核、內部控制等）？
5、 銀行應以何種模式經營保險代理人或經紀人業務？以及如何由實務現況轉型？
6、 對於即將施行之個人資料保護法，對須蒐集消費者個人資料的保險經紀人該如何解決相關適用問題？
7、 銀行保險業務銷售保險產品類型是否應予以限制？是否應訂定保險商品行銷面之規範？是否贊成規範銀行必須銷售一定比例之保障型商品？此比例應如何訂定？
8、 銀行保險佣金給付是否應有上限規範？
9、  銀行保險業務銀行端招攬人員之教育訓練應否予以強化？對規範建議有何具體意見？
10、 銀行從事銀行保險售後服務之範圍宜否加以規範？應如何劃分銀行、保險經紀人/代理人以及保險公司責任歸屬？

附錄3：期中審查意見回覆表

「銀行保險行銷通路監理之研究」委託研究計畫期中報告審查會議紀錄
一、時間：99年9月 23日（星期四）下午3時至4時30分

二、地點：本局1710會議室
三、主席：陳主任秘書開元
四、出席人員：詳簽到單
五、記錄：陳怡寧
六、結論：
（一）本案受託單位之期中報告內容，尚符研究計畫需求，原則上通過審查。
（二）謹將與會人員就期中報告提具之意見彙整如次，請國立政治大學審酌修正或辦理。
	審查會意見
	研究小組回應

	· 郝教授充仁
	

	(1) 本委託研究案旨在經由了解他國之銀行保險監理制度，以對國內制度(包含申訴制度、教育訓練、合作模式…等)研提相關具體建議；其中或可將蒐集重點集中在香港、大陸等與台灣鄰近之國家，較可因相似之背景，而獲得類似之監理經驗與建議。
	本研究係依據研究需求調查中國、香港、新加坡及法國等國資料。本研究已考量審查意見強化香港及大陸的現況資料收集。

	(2) 待研究團隊對本研究案提出初步結論時，或可就研究結論再次邀集相關業者舉辦座談會，以了解研究結論在實務上之可行性。
	本研究團隊已於10/8日召開會議討論。

	(3) 本研究案係以銀行保險行銷通路之監理為主軸，而其中報告第四章內容似較偏重銀行保險之財務監理，或可考量酌予刪減。
	已經將第四章雖縮減為一節處理。

	(4) 研究團對在簡報中對各國監理制度之彙整、比較模式極佳，後續報告如有其他須整理比較之處，或可參採該項模式。
	遵示辦理。

	· 范姜教授肱
	

	(1) 研究團隊對資料蒐集之費心與努力值得肯定，但面向似乎較為廣泛，未來撰寫主軸仍應集中在「銀行保險行銷通路監理之研究」此一研究主題。
	遵示辦理。

	(2) 研究團隊在資料蒐集上遍及數國，惟其中所提之法國因體質上與台灣較為不同，故較難從中獲得可參採之經驗，是以團隊或可將資料分析重心置於與台灣較鄰近國家之監理制度及規範，較可獲得具參考性之經驗；另在各國監理資訊的陳述上，可省略發展概況，而直接說明各國之監理制度。
	意見同上，遵示辦理。

	(3) 電腦處理個人資料保護法已更名為個人資料保護法，報告中如有未隨同更新之處，應配合修正。
	遵示辦理。

	· 陳主任秘書開元
	

	(1) 從研究報告得知，香港對於銀行保險通路可代理之保險業家數有所限制，但反觀台灣卻未對此有所規範，若以香港如此開放之市場仍有其限制，或可推論限制代理家數有其必要，爰請研究團隊再就香港對代理家數上限相關規範深入探討，以檢討台灣目前未有代理家數上限之妥適性。
	遵示辦理，將調查香港此一規範作更進一步之了解。

	(2) 目前每日透過銀行保險通路送件之要保書數量極多，為免造成銀行保險通路簽署人之工作負擔，或因簽署人對要保書檢視不周而有影響消費者權益之虞，研究團隊或可朝銀行保險通路銷售險種單純化或增聘簽署人…等面向酌予研議，以解決上開困境。
	遵示辦理，已列入期末報告建議中。

	(3) 銀行為保全客戶資訊，有拒絕向保險公司透露要保人及被保險人相關資訊之情事，以致保險公司在資訊不充足的狀態下，無法對客戶需求提出適當之評估與建議，爰請研究團隊分析銀行壟斷客戶資訊之妥適性，並請研提改善建議。
	遵示辦理，已列入期末報告建議中。

	(4) 對於部分業者反映透銀行通路銷售保險商品常因須同時遵循「銀行」與「保險」兩方面之監理法規，而有依循上之衝突，請研究團隊了解目前業者面臨之主要衝突點，並請就監理機關可從何解決該等衝突提出建議方案。
	遵示辦理，已列入期末報告建議中。

	· 林副組長耀東
	

	(1) 對於未來銀行究應以何種模式經營保險代理人業務，請研究團隊依研究結論提出具體建議。
	遵示辦理，已列入期末報告建議中。

	(2) 目前銀行或有以共同行銷或合作推廣或轉投資保經代公司之模式來銷售保險，惟其中以合作推廣模式經營之法源依據較受質疑，對於該項質疑，監理機關究應回歸保險經紀人、保險代理人管理規則作相關規範，或採其他模式規範，請研究團隊提出建議。
	遵示辦理，已列入期末報告建議中。

	(3) 保險經紀人與保險代理人所代表之屬性原即有異，對於即將施行之個人資料保護法，保險代理人因屬保險業之委託行為，而得有個人資料保護之排除適用，但對屬性不同卻又須蒐集消費者個人資料的保險經紀人又該如何解決前開問題？請研究團隊提出建議方案。
	遵示辦理，已列入期末報告建議中。

	(4) 為解決銀行保險通路所面臨之問題，除可如研究報告所建議，透過對保險商品銷售之限制而予解決外，或可經由對保險商品行銷面之規範（如：規範銷售一定比例之保障型商品）而予解決，請研究團隊協助了解。
	遵示辦理，將列入期末報告建議中。

	(5) 無論未來研究結論顯示銀行宜以何種模式經營銀行保險業務，均請研究團隊就實務現況提出轉型建議。
	遵示辦理，已列入期末報告建議中。

	· 蔡科長火炎
	

	(1) 依實況觀察，銀行保險通路之業務員為賺取較多之佣金，多傾向推銷短年期之保險商品，爰請研究團隊比較銀行保險通路與其他通路在保險商品銷售上之週轉率，以了解前開現象是否屬實；另亦請附帶了解銀行保險通路之業務員佣金計算方式及一般銀行在保險商品的銷售策略上，是否確有鼓勵業務員銷售短年期商品之現象。
	本項意見考量受限於資料，可能無法統計周轉率。

	(2) 請研究團隊了解銀行保險通路之特殊性，是否可修正保險法，以排除其在個人資料保護法之適用。
	遵示辦理，將列入期末報告建議中。

	(3) 「團單個賣」係屬所有通路之監理問題，非僅銀行保險通路所獨有，研究團隊可能稍有誤解，或可再釐清。
	遵示辦理，已於期末報告修改文字。

	(4) 就一般實務而言，透過銀行通路銷售保險商品之佣金係由保險公司支付予銀行，但由研究報告得知，法國之佣金給付上反倒是由銀行支付予保險公司，何以會有此現象？還請研究團隊協助說明。
	應係誤繕已修正。

	(5) 另由研究報告內容發現，所提及之法國、中國大陸、香港及新加坡等四個國家在佣金給付上限均未有規範，請研究團隊再了解實務狀況是否確實如此，又或者另採其他方式（如：由各行業公會訂定標準）而予限制？
	遵示辦理，已列入期末報告建議中。

	· 林科長文榮
	

	(1) 有關報告內容提及實務上銀行保險商品有逐步走向「存款化」、「短期化」、「去保障化」之現象，請研究團隊對其中銀行保險商品逐漸「去保障化」之現象，研提改善建議。
	遵示辦理，已列入期末報告建議中。

	(2) 為便於閱讀及比較，請將報告第7、8頁之圖表與簡報第10頁之圖表作一整合，並請整併報告第33頁表3-6 與表3-7。
	遵示辦理，已修正。


附錄4：期末審查意見回覆表

「銀行保險行銷通路監理之研究」委託研究計畫期末報告審查會議紀錄

一、時間：99年11月18日（星期四）下午2時30分至4時30分

二、地點：本局1724會議室

三、主席：陳主任秘書開元

四、出席人員：詳簽到單

五、記錄：陳怡寧

六、結論：

（一）本案受託單位之期末報告內容，尚符研究計畫需求，原則上通過審查。

（二）謹將與會人員就期末報告提具之意見彙整如次，請國立政治大學審酌修正或辦理。
	審查意見
	回復或處理情形
	備註

	· 梁副總經理正德
	
	

	(1) 若經由現行相關法規之修正與監理架構之適度調整即可達成銀行保險通路權責相符之目標，或許也未必需要仿傚國外於銀行設立部門以辦理銀行保險業務，對此，研究團隊或可再酌。
	根據目前三方架構的銀行保險經營模式，保險契約之招攬與銷售，除契約當事人之保險人、要保人外，僅涉及保險經紀人或代理人三方關係，若欲完全明確銀行保險業務中銀行之權責關係，現行三方架構並無法處理，因此本研究始建議應由銀行以兼營保險經紀人或代理人業務方式，直接成為保險交易中之輔助人角色，才能完整清楚解決此一問題。故審查委員所提「經由現行相關法規之修正與監理架構之適度調整即可達成銀行保險通路權責相符之目標」確實有其困難。若強由主管機關以行政命令要求銀行應負擔相關賠償義務，若無法律明文授權亦有其困難。
	p.77

	· 林科長文榮
	
	

	(1) 研究報告中有部分錯別字，請調整。
	謝謝指正，已做更改。
	

	(2) 研究報告第29頁所提我國銀行端招攬人員的教育訓練時數為基本的72小時是否正確，還請查證。
	依據我國壽險公會之規定，招攬人員的教育訓練第１年必須參加所屬公司至少３０小時９種課程，第２年至第５年計有１２種課程，每年至少應排定１２小時，所以總時數應為78小時。
	P.29

	(3) 研究報告第45頁所提客訴及售後服務、第46頁所提保險公司破產、第49頁銀行保險相關監理機關等三數處似有語意未清之虞，還請再予說明或闡述。
	謝謝指正，已做更改。
	

	(4) 目前銀行多係由財富管理部門主管負責督導銀行保險業務，為提升前開人員在銀行保險上之專業度，請研究團隊評估是否於「銀行、保險公司、保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項」增列強化財富管理部門主管關於銀行保險專業度之規範。
	有鑑於實務上銀行保險業務之督導管理，大多置於銀行財富管理部門之下。然財富管理依據法規定義，係以高淨值客戶為服務對象之業務，此一定義與銀行保險本質並不完全相符。另保險有其專業性，銀行若欲進行銀行保險業務，自應對保險業務有所了解，故建議銀行若從事銀行保險業務，應於銀行總行設置專責督導銀行保險業之單位，負責督導銀行及各分支機構保險商品招攬、人員專業訓練、申訴及客戶服務等業務，且負責督導本項業務之人，亦應具備一定之保險專業資格，因此建議必須至少具有「保險業負責人資格條件準則」中經理級之專業資格條件。相關建議已列入本研究相關建議修正法規條文中。
	p.82

	· 蔡科長火炎


	
	

	(1) 研究報告第10頁提及，目前我國銀行保險經營模式之一為二方架構的直接銀行保險模式，而此二方架構實務上係由銀行行員登錄於保險公司之方式辦理，又因銀行並無銷售保險之執照，非招攬主體，故嚴格來說報告所稱之二方架構只是單方架構，該種模式是否可行，還請再酌。
	目前市場上，仍有少數金控公司因為所屬銀行子公司之通路，採獨賣其保險子公司商品方式進行，因此該銀行保險模式僅有銀行與保險公司參與其中，而無保經代公司介入，本研究為與銀行、保經代公司與保險公司三方合作之模式有所區隔，因此稱為二方架構。因此本研究所稱二方架構，其中並無認為銀行具有銷售保險之執照，還請 鑑察。
	p.11

	(2) 有關研究報告第67頁建議，銀行保險通路之佣金水準，可考慮由相關公會以自律規範方式訂定上限乙節，恐涉及公平交易法第7條及第14條所稱聯合行為，是否妥適，還請再酌。
	謝謝指正，本研究原建議『可以考慮由相關公會訂定自律規範規範之』之作法，為避免有公平交易法聯合行為之顧慮，經研究團隊審酌後已予以刪除該等建議文字。
	p.72

	· 楊科長恭尊
	
	

	(1) 若研究團隊認為由銀行設立部門以辦理銀行保險業務可達權責相符目標，或可考量提供誘因或訂定落日條款方式促成。
	本研究所提由銀行兼營保險經紀人或保險代理人業務之建議，若蒙採行，實具有許多之優點，首先，不論是銀行員工登錄為保險公司業務員之利益衝突情形，或是銀行員工登錄為銀行保經代公司業務員產生之利益衝突情形，在新架構下，因為已可直接登錄於銀行（因為具有兼業代理人或經紀人身份），就可以獲得有效的解決。此外，因為銀行保險招攬人員不再同時兼銀行法人員工或保經代公司所屬業務員身份，自然也就沒有因身份重複衍生客戶資訊隱私權侵害之爭議。再者，在建議架構下，可以將原有的三方架構回歸到真實的銀行與保險公司雙方合作架構之上，運作方式不但可以簡化管理，更可提升其經營效率降低成本。最後，因為銀行直接兼營保險經紀人或代理人業務，也可能有降低稅賦（營業稅）的優點。因此本研究認為以上這些優點，應可有效誘導銀行採行此一架構。應已提供足夠誘因，而毋須訂定落日條款方式促成。還請 鑑察。
	

	· 林副組長耀東
	
	

	(1) 未來銀行保險通路究應以保險經紀人或保險代理人之角色存在為宜，還請研究團隊提出現議，並說明推論過程。
	有關銀行該選擇開放兼營保險經紀人或是代理人業務，按本國銀行目前現狀，銀行轉投資保險代理人公司，較保險經紀人公司的情形為多，惟銀行轉投資保險代理人經營銀行保險是否妥當？依照保險法第八條規定，保險代理人是保險人的代理人，其招攬保險之行為主要係基於保險公司利益角度經營。保險代理人另與保險人訂有委任契約，由保險代理人代保險人處理事務。若銀行轉投資保險代理人公司，而該保險代理人係以其母公司（銀行）之客戶為主要銷售對象，依保險法規定，保險代理人係基於保險人利益之立場，則此一保險代理人必須同時兼顧銀行（投資人）及保險人（授與代理權人），但兩者間可能因立場不同，而潛藏利益衝突問題。因此，若欲避免利益衝突，並考量銀行保險業務銷售保險之主要目的，係銀行為其現有客戶進行資產配置與理財規劃，因此在維護銀行客戶權益考量下，銀行以兼營保險代理人公司進行銀行保險業務確實較為不妥，相較於此，兼營保險經紀人公司較為適宜。

但本研究亦參考其他國家制度，銀行經營銀行保險業務者，有許多係以兼營代理人資格方式辦理，例如法國、日本、韓國及中國大陸等。因此另建議銀行亦得比照目前得從事各項代理銷售金融商品（如代銷共同基金）業務模式，於內部成立保險代理人之專職部門，直接經營保險商品代理銷售業務，並比照前述兼營保險經紀人模式處理業務員登錄事宜，但仍不得同時成立代理人與經紀人部門。若銀行成立保險代理人部門，由於依據保險法之規定，保險代理人得代理保險業之經營之業務範圍甚廣，為避免銀行業涉入過多保險業務，建議該等保險代理人僅開放代理銷售保險商品業務，且必須與保險公司簽訂代理合約。此外，因為保險代理人係基於保險人之利益，與前述兼營保險經紀人有顯著不同，因此為避免前述銀行利益、保險人利益及銀行客戶利益衝突之疑慮，故建議必須要求銀行於招攬保險業務時，須充分對客戶告知銀行在銷售保險商品所處之身份及相關利害關係後，始得進行保險商品之招攬。上述相關文字業已列入期末報告中。
	p.63

	(2) 未來如將銀行保險部門化，是否會受到消費者保護法第7條、第8條之規範，還請研究團隊提出說明。
	一、消保法第七條之適用分析

根據消費者保護法第七條第一項規定，「從事設計、生產、製造商品或提供服務之企業經營者，於提供商品流通進入市場，或提供服務時，應確保該商品或服務，符合當時科技或專業水準可合理期待之安全性」。復於第二項規定，「商品或服務具有危害消費者生命、身體、健康、財產之可能者，應於明顯處為警告標示及緊急處理危險之方法。」，而且明訂企業經營者違反前二項規定，致生損害於消費者或第三人時，應負連帶賠償責任。但企業經營者能證明其無過失者，法院得減輕其賠償責任。因消保法在本條採取無過失責任，因此對於服務提供者具會有較大之壓力。

然根據上述條文之規定，銀行保險業務中，若銀行以兼營保險經紀人或代理人身份時，銀行係提供保險經紀服務或是代理服務。查上述第七條第一項之規定，主要應指保險人所提供之保險服務而言，亦即保險法第一條所稱之保險業務為主，至於保險經紀服務與保險代理服務，究竟是否屬於消保法第七條第一項之「提供服務」之範疇，則主管機關行政院消費者保護委員會尚乏針對金融保險服務適用有明確之函釋。若以最嚴格之廣義解釋之，將任何服務均歸屬至第七條第一項之規定範圍，則保險經紀或代理服務自然也將含括其內。若以此推論成立，則銀行將承擔之責任亦僅止於保險經紀服務或代理服務需「符合當時科技或專業水準可合理期待之安全性」，並不包括保險公司所應負擔之保險服務應「符合當時科技或專業水準可合理期待之安全性」的部分。

至於銀行或兼營保險經紀人或代理人後，如何始得認定已符合「當時科技或專業水準可合理期待之安全性」，本研究認為應該包括以下各項條件：

1. 若銀行所經紀或是所代理銷售之保險商品，均係經保險主管機關依據其所訂審查程序核准、備查之商品，則對經紀人或代理人而言，即可認定其經紀或代理之商品符合當時科技或專業水準可合理期待之安全性。

2. 然就其提供之其他服務而言，則還必須遵照保險代理人管理規則或保險經紀人管理規則所訂內容辦理。

3. 至於銷售不同商品時，若主管機關對各項商品銷售或招攬訂有其他應遵循事項（如投資型商品），則必須據以辦理。

又消保法第七條第二項規定，若對服務中具有危害消費者生命、身體、健康、財產之可能者，應於明顯處為警告標示及緊急處理危險之方法。若將該條文應用於銀行兼營保險經紀人或代理人業務情況，則銀行於銷售保險時，若已將所經紀或代理之保險商品，對消費者可能產生風險及各項權利義務，已於事前善盡說明與告知之義務，則應已滿足消保法第七條第二項之規定。

綜合以上內容，以現有保險主管機關有關銀行保險業務規範、相關招攬銷售之規定以及保險代理人及經紀人管理規則，均已對上述事項有所規範，因此有無消保法第七條之適用，則實質影響不大。

二、消保法第八條之適用分析

一旦銀行兼營保險經紀人或代理人業務時，銀行之角色將與消保法第八條所謂「經銷」有關，根據消保法第第 八 條規定，「從事經銷之企業經營者，就商品或服務所生之損害，與設計、生產、製造商品或提供服務之企業經營者連帶負賠償責任。但其對於損害之防免已盡相當之注意，或縱加以相當之注意而仍不免發生損害者，不在此限。」，由該條條文可知，經銷商除非對經銷之服務對消費者所生之損害防免已盡相當之注意，否則應與提供服務之企業經營者連帶負賠償責任。但究竟銀行兼營保險代理人或經紀人於從事銀行保險業務時，是否有上述第八條之適用？本研究認為若銀行所經紀或是所代理銷售之保險商品，於事前均已確認係經保險主管機關依據其所訂審查程序核准、備查之商品，則對經紀人或代理人而言，即可認定對於客戶之損害防免已盡相當之注意。

綜合以上，本研究發現銀行兼營保險經紀人或代理人（或是保險經紀人與保險代理人）是否適用消保法第七條或第八條之規定，因消保法主管機關對於服務之認定較不明確，因此仍未有明確之規範或解釋。但若以最嚴格之文意解釋而言，確實有適用之可能。但因為保險業務係屬高度監理之範疇，因此已有許多更嚴格於消保法之相關規範，因此即使未來法院認定有其適用，若銀行兼營保險代理人或經紀人業務，已經遵守保險主管機關相關規定辦理，應已符合消保法之規範。

相關內容已補充於報告中。
	P.64

	(3) 研究團隊建議依保險法第148條之3第2項訂定授權命令以規範銀行保險業務，惟保險法第148條之3第2項之規範主體為保險業，用該條文訂定授權命令以規範銀行保險業務是否妥適，請評估並說明。
	根據第 148-3 條規定，保險業應建立內部控制及稽核制度；其辦法，由主管機關定之。保險業對資產品質之評估、各種準備金之提存、逾期放款、催收款之清理、呆帳之轉銷及保單之招攬核保理賠，應建立內部處理制度及程序；其辦法，由主管機關定之。

在「銀行、保險公司、保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項」（以下稱銀行保險注意事項）在該「銀行保險注意事項」第三點對銀行保險的定義中，指「銀行保險業務」為保險公司直接或透過保險代理人或保險經紀人，以銀行為保險商品行銷通路，由銀行提供營業場所、辦公設備或人力從事招攬保險之業務。按本條之規定，其主體為保險公司，因此與保險法第 148-3 條規定中以保險業為規範主體無不同。

過去主管機關根據保險法第 148-3 條，已據以其中之文意，分別訂定多項子法，因銀行保險業務根據定義，性質係屬該條所稱保險業「保單之招攬」的一種，因此在無其他更明確授權法源之情況下，單獨就保單招攬中將銀行保險業務予以納入，賦予其法律位階，亦是可以思考之處。
	

	(4) 銀行目前已為保險最主要之銷售通路，所衍生之問題亦有越來越多之趨勢，若依研究團隊建議，不對該通路之佣金訂定上限，那是否還有其他可對銀行保險有效管理之機制？
	佣金為附加費用之一部份，本研究認為佣金之多寡與市場競爭與公司競爭策略有關，因此不宜有強制之規定，而宜以商品設計端加以控管，例如本次九月一日金管會保險局修訂人身保險商品審查應注意事項第十五條之一，對附加費用作明確之規範，即可達到維持市場秩序之作法，可以參採。
	p.78

	(5) 為提升辦理銀行保險業務之專業素質，研究團隊於報告中建議，應規定銀行或保險公司所舉辦之教育訓練須有一定比例之課程委由較具專業公信力之金融專業訓練機構辦理，惟目前銀行並非保險主體，若作前開規定可否約束銀行，恐有疑義，且建議中所謂「一定比例」究以何種比例為宜，亦未見敘述，或可再予說明。
	為提昇銀行端保險專業知識，建議規範不論是銀行保經代公司或是保險公司對於其所屬業務員舉辦的教育訓練課程，應規定某一比率課程，需委託較具專業公信力之金融專業訓練機構辦理，例如台灣金融研訓院、證券暨期貨市場發展基金會、保險事業發展中心或商業同業公會等舉辦，應更能落實員工的基本訓練。

因為規範之對象為保險業務員，因此得以規範銀行行員中實際從事保險業務員工作者。其一定比率建議以業務員五年78小時教育訓練中，應至少有50％以上宜接受外部專業訓練。
	p.79

	(6) 目前辦理銀行保險業務之銀行，多僅於總行聘有少數幾位保險代理人或經紀人擔任簽署工作，惟每日經由銀行各分支機構所銷售之保單實屬眾多，僅由少數幾位保險經紀人或代理人擔任簽署工作是否可確實擔負相關責任，還請研究團隊於瞭解後提出具體建議。
	有鑑於銀行保險業務於實務上督導歸於銀行財富管理部門之下，然財富管理依據定義係以高淨值客戶為服務對象之業務，與銀行保險並不完全相符。另保險有其專業性，銀行若欲進行銀行保險業務，自應對保險業務有所了解，故建議銀行若從事銀行保險業務，應於銀行總行設置專責督導銀行保險業之單位，負責督導銀行及各分支機構保險商品招攬、人員專業訓練、申訴及客戶服務等業務，且負責督導本項業務之人，亦應具備一定之保險專業資格，因此建議必須具有保險負責人專業資格條件準則中經理級之專業資格要求。

另有鑑於銀行各分行為銀行保險推動之主力，因此銀行各分支機構亦應有負責督導該項業務之人員，故建議各分行或分支機構應有相關督導人員，並規定應取得保險業務員資格並完成登錄。

至於簽署人部分，根據保險經紀人管理規則與保險代理人管理規則之規定，主管機關可以依業務量要求保險經紀人或代理人公司增聘簽署人，因為已有管理機制，本研究故未建議相關增聘機制。

相關意見已補充於期末報告銀行、保險公司保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項建議修正條文對照表中。
	p.77

	(7) 對於目前銀行採合作推廣方式辦理銀行保險業務而未有明確法據之情形，應如何處理為宜，請研究團隊提出建議。
	目前若以銀行保險業務而言，因為於「銀行、保險公司保險代理人或保險經紀人辦理銀行保險業務應注意事項」係規定應以共同行銷與合作推廣方式辦理為前提，然合作推廣方式係主管機關之行政命令，並無如金控法有明文授權辦理共同行銷，確實與法源上有所不足。但若就銀行保險業務而言，本研究建議以保險法第148條之三訂定有關銀行保險業務之子法，應可解決此一問題。
	P.77

	· 郝教授充仁
	
	

	(1) 研究報告第13頁所提，銀行通路包括完整與部分模式乙節，所指「完整」之範圍為何，還請說明。
	報告中提到銀行保險為由銀行提供營業場所、辦公設備或人力從事招攬保險之業務。銀行最終雖然都是以招攬保險為目的，但所進行招攬之方式，包括完全由銀行以及銀行人員擔任之完整模式，或是由銀行提供場所並交由保險公司及保險代理人經紀人進行銷售之部分模式。所稱完整模式係指實務上，所有之招攬行為均由銀行以及銀行人員完成。
	

	(2) 透過銀行通路所銷售之保險產生糾紛時，銀行是否應擔負相關責任？又銀行保險如何落實「權」、「責」相符？以上問題還請研究團隊提出建議。
	目前架構中銀行僅屬於通路角色，而不涉及招攬與銷售，故本研究建議應由銀行以兼營保險代理人或經紀人身份，如此將完全負起通路銷售與招攬之責任，詳細建議請參見期末報告建議事項。
	P.77

	(3) 研究報告第23頁提及，應就銀行保險設立專屬之代表團體，惟若該等團體確實成立，則其之成員又應為何？功能何在？與目前已存在之保險經紀人或代理人商業同業公會又應如何區別？
	銀行保險設立專屬之代表團體之建議主要係於本研究實務座談中，業者所提出之建議，主要是部分銀行經代公司認為其性質與一般保險代理人經紀人業務差異甚大，其意見無法透過代理人或經紀人公會加以表達，因此建議設立銀行保經代公司之商業同業團體，因僅屬業者建議，本研究團隊認為非本研究範疇之內，故未納入建議之列。
	

	(4) 研究報告第48頁所提，中國大陸保監會於2010年所發布之「關於加強銀行代理壽險業務結構調整促進銀行代理壽險業務健康發展的通知」內容為何？可否於報告中稍加說明。
	已將此通知之內容整理至研究報告中。
	p.49

	· 陳主任秘書開元
	
	

	(1) 研究報告第26頁提及，限制銀行保險通路之合作保險公司家數，將形成寡占市場，此項推論對代理家數設有上限之香港，目前保險市場上是否確有「寡占」現象呢？
	本項意見主要是業者座談所提出，確實直接推論形成寡佔市場並不恰當，已酌修文字為「使得小保險公司經營相對較為困難。」，此一現象可以由中國大陸自本年11月起限定銀行每一分行（網點）僅能與三家保險公司合作，確實已導致小公司經營銀行通路相對大公司不利的狀況，導致業績下滑。
	P.26

	(2) 如何使銀行保險通路達成權責相符之目標實為一難解之課題，且若如研究團隊所建議，不宜對佣金訂定上限，那是否會影響較小型公司之生存空間呢？ 
	佣金為附加費用之一部份，本研究認為佣金之多寡與市場競爭與公司競爭策略有關，因此不宜有強制之規定，至於對佣金訂定上限，是否會影響較小型公司之生存空間？本研究認為銀行保險通路並非唯一之通路，各公司有其發展之利基與特性，因此佣金規範並不會構成重大之決定因素，以致影響小型公司之生存空間。
	P.78

	· 郭副研究員榮堅
	
	

	(1) 有關研究報告第66頁所提針對銀行銷售保險商品種類過度集中問題所提建議方案，目前本局已於98年11月16日訂定發布萬能保險業務準備金提存規範及修正發布利率變動型年金保險費率相關規範，就附保證利率之萬能保險及利率變動型年金商品之責任準備金提存規範係參考美國準備金提存方法(CARVM)架構進行修訂，且該類商品之責任準備金提存方式亦比美國規範來得穩健保守，是否有其必要需再規範更嚴格的準備金提存機制，還請研究團隊再酌。
	已遵示修正內容
	P.71

	(2) 另有關研究報告就透過RBC制度設計進行控管之建議方案，因該建議內容並不具體，且部分內容係已屬現行RBC規範之範圍，請研究團隊重新檢視。
	經本研究團隊討論後，該等建議並未具體，故遵示檢視後已刪除該項建議。
	P.71
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圖4-1、銀行保險消費者市場區隔與銷售通路策略的演進
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