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बीमा वितरण सुधार: बिक्री के  प्रोत्साहन और ग्राहक का हित

सितंबर 2026 | समाचार संदर्भ: 23 सितंबर 2026 | GS-III

बीमा खरीदना के वल पॉलिसी लेना नहीं, भविष्य के  जोखिम के  लिए भरोसेमंद सुरक्षा चुनना है। विक्रे ता की कमाई यदि उपयुक्त

सलाह के  बजाय के वल अधिक बिक्री से जुड़ी हो, तो ग्राहक ऐसा उत्पाद ले सकता है जिसकी जरूरत या शर्तें वह ठीक से नहीं

समझता। वितरण सुधार की कसौटी ग्राहक को मिलने वाला वास्तविक मूल्य होना चाहिए।

खबरों में क्यों

23 सितंबर 2026 को IRDAI ने “Recalibrating Economics of Insurance Distribution” नामक सार्वजनिक

परामर्श-पत्र जारी किया। इसमें वितरण की संरचना, खर्च, कमीशन, पारदर्शिता और अनुचित बिक्री से सुरक्षा पर सुधार प्रस्तावित

किए गए। यह अंतिम लागू नियमों की घोषणा नहीं, हितधारकों से विचार लेने का चरण था। इसलिए प्रस्तावित कमीशन या खर्च-

सीमा को पहले से लागू व्यवस्था बताना सही नहीं होगा।

गलत तरीके  से बीमा बेचना क्या है?

ग्राहक की जरूरत, भुगतान क्षमता या उत्पाद की वास्तविक शर्तों को न समझाकर अनुपयुक्त बीमा बेचना अनुचित बिक्री की

समस्या पैदा कर सकता है। बीमा को अनिवार्य बताकर किसी अन्य वित्तीय सेवा के  साथ जोड़ देना भी चिंता का विषय है। उपयोगी

सलाह में जोखिम-कवर, लागत, अपवर्जन और ग्राहक की जरूरत स्पष्ट होनी चाहिए।

मुख्य तथ्य

वितरण का सरल ढाँचा: पत्र में वितरण संस्थाओं, वितरण व्यक्तियों और बाजार अवसंरचना संस्थाओं की व्यापक श्रेणियाँ

प्रस्तावित हैं। उद्देश्य जटिल संरचना को सरल करना, प्रवेश की बाधाएँ घटाना और समान काम के  लिए तुलनीय नियम बनाना है।

खर्च और कमीशन की समीक्षा: प्रबंधन व्यय में प्रशासनिक तथा वितरण-संबंधी लागतें शामिल होती हैं। प्रस्ताव कम सीमाओं की

ओर चरणबद्ध बदलाव और उत्पाद, माध्यम तथा सेवा के  प्रयास के  अनुसार कमीशन ढाँचे पर विचार करते हैं। हर तरह की बिक्री का

खर्च एक जैसा मानना उचित नहीं होगा।

उपयुक्तता और उत्तरदायित्व: ग्राहक की जरूरत व उपयुक्तता दर्ज करना, पारिश्रमिक में प्रत्यक्ष और अप्रत्यक्ष लाभ को शामिल

करना, कमीशन की जानकारी तथा अनुचित बिक्री में कमीशन वापस लेने जैसे उपाय प्रस्तावित हैं। के वल पॉलिसी बेचने के  बजाय

उसके  लिए जिम्मेदार सलाह की पहचान महत्वपूर्ण है।
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ग्राहक सुरक्षा और पहुँच कै से साथ बढ़ें?

प्रोत्साहन का सही संबंध: यदि नई पॉलिसी बेचने पर अधिक लाभ और बाद की सेवा पर कम ध्यान हो, तो अनावश्यक बदलाव या

अनुपयुक्त बिक्री का खतरा बढ़ता है। लंबे समय तक ग्राहक की जरूरत पूरी होने को भी महत्व मिले।

छोटे बाजार की लागत: ग्रामीण या कम प्रीमियम वाले उत्पादों में पहुँच और सलाह का खर्च अनुपात में अधिक हो सकता है।

लागत घटाने की नीति इन बाजारों से विक्रे ता को हटाने का कारण न बने।

सूचना तभी उपयोगी जब समझ आए: कमीशन का खुलासा अपने-आप समझ नहीं पैदा करता। उत्पाद की लागत, लाभ,

अपवर्जन और शिकायत प्रक्रिया सरल तथा तुलनीय रूप में मिलनी चाहिए।

विश्लेषण और आगे की राह

सुधार का आकलन के वल वितरक का कमीशन कम होने या बीमा कं पनियों की बचत बढ़ने से नहीं किया जाना चाहिए। यह देखना

होगा कि ग्राहक की लागत, उपयुक्त सुरक्षा और सेवा में क्या बदलाव आया। चरणबद्ध अनुपालन छोटे संस्थानों को समायोजन का

समय दे सकता है, पर अनुचित बिक्री की जिम्मेदारी कमजोर न हो। जरूरत का रिकॉर्ड वास्तविक संवाद पर आधारित हो, के वल

हस्ताक्षर वाला औपचारिक दस्तावेज न बने। शिकायतों, शुरुआती पॉलिसी बंद होने और नवीनीकरण के  व्यवहार की समीक्षा से

समस्याएँ पहचानी जा सकती हैं। डिजिटल माध्यम मदद कर सकते हैं, लेकिन भाषा, पहुँच और सलाह की जरूरत वाले ग्राहकों को

विकल्प मिलते रहें।

अवधारणा में अंतर

परामर्श-पत्र, अंतिम विनियम और लागू होने की तारीख अलग चरण हैं। कमीशन घटाना ग्राहक को उचित उत्पाद तथा बेहतर सेवा

मिल जाने का स्वतः प्रमाण नहीं है।
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मेंस दृष्टि

उत्तर में बीमा पहुँच और उपभोक्ता सुरक्षा को विरोधी लक्ष्य न बनाएं। प्रोत्साहन, सलाह की गुणवत्ता, पारदर्शिता और सेवा की

व्यवहारिक लागत को साथ रखें।

UPSC CSE Mains शैली: मौलिक अभ्यास प्रश्न

बीमा वितरण में कमीशन तथा खर्च सुधार ग्राहक हित बढ़ा सकते हैं, किंतु के वल सीमा तय करना पर्याप्त नहीं है। उपयुक्त

सलाह, जवाबदेही और वंचित बाजारों तक पहुँच के  संदर्भ में विवेचना कीजिए।

(उत्तर 150 शब्दों में दीजिए) | 10 अंक

उत्तर की रूपरेखा

भूमिका में: बीमा में ग्राहक के  भरोसे और सलाह की भूमिका से शुरुआत करें; वितरक के  बिक्री-प्रोत्साहन तथा ग्राहक की

दीर्घकालीन जरूरत के  बीच संतुलन रखें।

मुख्य भाग में: के वल नई बिक्री को पुरस्कृ त करने से अनुपयुक्त उत्पाद या अनावश्यक बदलाव का खतरा समझाएँ। जरूरत और

उपयुक्तता का वास्तविक रिकॉर्ड, प्रत्यक्ष-अप्रत्यक्ष पारिश्रमिक का खुलासा तथा अनुचित बिक्री की जिम्मेदारी रखें। उत्पाद की

लागत, लाभ और अपवर्जन ग्राहक को समझ आना चाहिए। ग्रामीण और कम-प्रीमियम बाजार में सलाह तथा सेवा की अधिक

अनुपातिक लागत पर ध्यान दें; एकसमान सीमा से पहुँच घटने का जोखिम जाँचें।

निष्कर्ष में: शिकायतों, जल्दी पॉलिसी बंद होने, नवीनीकरण और सेवा से ग्राहक-मूल्य परखें। चरणबद्ध सुधार तथा भाषा और पहुँच

के  विकल्प रखें; परामर्श-पत्र को अंतिम लागू विनियम और कमीशन घटने को स्वतः बेहतर सुरक्षा न लिखें।

स्रोत

23 सितंबर: IRDAI की विज्ञप्ति की उपलब्ध प्रति

प्रस्तावित वितरण तथा व्यय सुधारों का विवरण

परामर्श-पत्र के  प्रस्तावों का विधिक विश्लेषण

याद रखें: बीमा वितरण की गुणवत्ता बिक्री से आगे उचित सुरक्षा और विश्वसनीय सेवा में दिखे।

https://avantiscdnprodstorage.blob.core.windows.net/legalupdatedocs/59734/IRDAI-issued-a-Public-Consultation-Paper-on-Recalibrating-Economics-of-Insurance-Distribution-September242026.pdf
https://www.thehindubusinessline.com/money-and-banking/irdai-moots-major-overhaul-of-insurance-distribution-norms/article71501169.ece
https://www.jsalaw.com/wp-content/uploads/2026/09/JSA-Prism-Insurance-September-2026-Recalibrating-Economics-of-Insurance-Distribution.Final_.pdf

