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9_99_A9_E4_BB_A3_E7_c35_45429.htm 自保险业问世以来，保

险代理人便应运而生，并成为保险经营不可或缺的部分。世

界各国，凡保险业发达的国家，保险代理也十分发达。目前

，保险代理从业人员，在数量上，已经远远超过了保险公司

人员。我国多年来在广大城乡就形成了由保险代理处、代理

人和保险服务员构成的保险代理体系。自1992年后，国内各

保险公司大都推广了美国友邦上海分公司率先采用的个人寿

险代理人营销制度。个人营销制度的迅速发展，为寿险市场

的开拓和保险观念的普及发挥了积极的作用。目前，我国寿

险营销员已经近40万人。 保险代理人虽然是代理保险公司招

揽业务，但是他们的佣金却是由保险公司进行支付的，因而

你不用担心代理人再会额外加收保费，更不必为保险公司与

保理人的关系而产生疑问，认为代理人会损害自身利益。实

际上，在规范的保险市场上，代理人的利益与客户是休戚相

关的，可以说客户就是代理人的“上帝”，他们的收入是与

能销售出去多少保单和提供什么程度的服务是有密切联系的

，因而两者的利益是相通的。那么保险代理人究竟能为社会

公众做些什么？ （1）唤醒潜在需求 保险业中有句老话：就

是“保险必须靠摊销”。因为保险商品不同于关乎饮食起居

的满足生理需要的生活必需品，它实际上可以说是一种较高

层次意义的奢侈品，很少有人会主动买保险。人们总有种习

惯或惰性心理，或者对未来的自信。比如他会想我的房子很

安全，不会着火或发生其它意外，只要注意就可以了，干嘛



要去买保险；没有人愿意设想很快就会死亡，只要他没得致

命疾病，他很少想到投保；另外对许多人来讲，年老退休是

相当遥远之事，以后再买保险，也为时不晚；或者一个潜在

的保险购买者会仅因为资金问题，就打消了购买保险的念头

，尽管事实上保险费用远比想象的低。 这样，在人们不太熟

悉保险的广泛运用范围，或者在资金存在一些问题的情况下

，就无法清楚地认识自己对保险的真正需求，从而自觉购买

保险。因此，一个职业代理人既是保险商品的推销员，同时

又兼有宣传普及和顾问的作用，他可以引导人们去认识可能

会遇到的问题，并且解决这些问题。其实代理人所揭示的是

客户已存在的需要，并非他创造的，只是他能够迅速和准确

地识别一个人的潜在需要。而人们只有清楚自己在找什么东

西，才能够设法找到它。代理人可以向客户指明问题，客户

才知道问题的存在，才会去买保险。 （2）帮助客户进行保

险计划选择 以寿险为例，国外寿险界通常认为，“推销保险

，95％是靠对人的了解，5％靠保险知识，但这5％的保险知

识，推销员必须100％的了解。”代理人熟悉保险商品的用途

和限制范围，他能够在客户所能负担的保费前提下，针对不

同的职业、年龄、家庭结构等，向客户推介合适的保险险种

，帮助选择组合。 （3）为客户提供持续有效的服务 一个有

远见的代理人绝不会是一个短期行为者，代理人在帮助客户

购买保险后，使客户的愿望和保费支付能力相符合，那么有

可能保持这笔业务的长期有效性，代理人在帮助客户解决问

题的同时，也会从建议中得到好处，这样他就会对客户提供

持续有效的服务，而这恰恰是客户最希望得到的。 （4）保

险代理人可以切实解决客户在购买保险过程中的麻烦 比如他



会向客户详细解释保险合同的条款，提醒各种应注意的事项

，帮助了解投保单等保险合同的内容，建议合适的保费支付

方式，并代收保费等。总之，他们能以自己的知闲和经验提

供全面的服务。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下

载。详细请访问 www.100test.com 


