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中国信托登记最新数据显示，2023年1月，新增保险金信托规模89.74亿元，环比
增长67.05％，规模为近11个月新高。

近年来，保险金信托业务顺应高净值人群财富管理个性化需求，实现快速增长。《
中国银行保险报》记者了解到，一些保险公司和信托机构纷纷联手布局保险金信托
业务，众多保险产品可对接保险金信托，目前主要集中在终身寿险、年金险等领域
。

保险理赔金的二次分配

记者获悉，近日，泰康人寿完成首笔保险金信托理赔。

2020年，泰康人寿客户李女士陆续购买多份年金险、终身寿险，其后又将受益人变
更为国投泰康信托有限公司，并制订详细的保险金信托计划。2022年末，李女士患
癌身故，家人随即全权委托信托公司负责办理理赔事务。泰康人寿收到信托公司的
理赔申请后，协助准备相关理赔材料，很快将李女士身故保险金160余万元赔付给
信托公司。之后，信托公司代管并运作理赔金，按照李女士生前制订计划，按条件
分期限给付指定的受益人。

上述案例呈现了保险金信托业务的具体流程，即投保人与保险公司签订保险合同，
再由保单投保人作为委托人、以保单受益权为信托财产与信托公司订立信托合同。
当达到保险合同约定赔偿或给付条件时，保险公司直接将保险金交付信托公司，信
托公司根据与委托人签订的信托合同管理、运用、分配保险金。

业内人士告诉记者，相较家庭信托最低门槛的1000万元，保险金信托门槛较低，可
通过信托机构的资产管理实现财富增值；相较保险产品，保险金信托能够实现理赔
金的分对象、分阶段、个性化分配，从而更加灵活安排保险金给付。

业务快速增长

“这两年，保险金信托业务实现快速增长。”泰康人寿相关负责人介绍，公司每年
保险金信托成单件数从最开始的3单增至2022年的超2000单，累计总规模保费超1
00亿元。2022年，合作信托公司由最初的3家扩展到超20家。

据悉，泰康人寿于2015年推出保险金信托业务，打通年金险、终身寿险、两全险等
可实现现金流储备、收入补偿等传承效果的保险产品的对接路径，为投保人选择可
对接的信托公司。

保险金信托结合保险的杠杆功能与家族信托的隔离、传承特性，成为高净值客户的
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“新宠”。“越来越多的高净值客户希望下一代能够知道如何管理财富，而简单的
财产赠予已无法满足他们想要通过分阶段财务支持实现财富传承的个性化需求。”
中宏保险相关负责人对记者表示，保险金信托结合保险与信托两种财富传承工具，
实现保险金有效传承和风险隔离。

中宏保险从2019年开始开展保险金信托业务，已与中信信托、外贸信托等合作，共
同为客户完成保险理赔金的二次分配。

中国平安借助综合金融优势，实现平安人寿、平安银行、平安信托三方紧密合作，
通过“一站式”传承服务、个性化信托分配方案满足客户需求。

伴随业务持续增长，保险金信托业务持续迭代升级。比如，泰康人寿根据不同场景
，先后推出关爱信托、家风信托、养老类保险金信托等个性化保险金信托创新模式
；中国平安保险金信托推出全线上化流程，客户申请效率极大提升，人工操作风险
及寄送遗失风险极大降低。

市场有待进一步培育

目前，保险金信托市场展现出巨大发展潜力，但由于行业发展时间尚短，还有待进
一步培育和开发。

上述中宏保险相关负责人表示，部分客户对保险金信托的形式、收益存在的风险了
解不够，未来需要进一步接受投资者教育，提高对保险金信托的认知度。这对服务
高净值客户的从业人员提出了更高要求。

据悉，保险金信托业务流程比较复杂，涉及履行审批、登记、估值分配等环节，以
及账户的资产管理、支付管理等工作，需要从业人员具备较高的金融、法律、税务
等知识。目前，熟悉整个操作流程的保险代理人并不多。

“保险公司应该不断提升专业化人才团队建设。”上述业内人士认为，随着保险金
信托业务规模的扩大和模式复杂程度的提升，保险公司作为产品提供方和服务发起
方，将发挥越来越显著的枢纽作用，要做好市场开拓和客户培育工作，还要与信托
机构紧密合作，开发出更丰富、更匹配客户需求的产品和服务。

此外，保险金信托在高净值客群中普及率的提升，必然带来更多差异化需求。“每
个家庭的结构不同、诉求不同、风险不同，意味着定制化需求是未来服务常态。因
此，针对定制化需求的模式创新有望成为未来发展重点。”泰康人寿相关负责人表
示。
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本文源自中国银行保险报
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