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https://www.100test.com/kao_ti2020/45/2021_2022__E4_BB_A3_E

7_90_86_E4_BA_BA_E6_c35_45442.htm 保险聚焦 工资表不能

反映实际收入 据保监会统计，2005年保险营销员人均月收入

为1190元左右。征税方法调整后，保险营销员的税负普遍减

轻，保险营销员与工薪阶层的减税幅度大体相当。营销员收

入低于1100元以下者，基本不受本次调整的影响；收入

在1200元至6000元之间者，税负减少比例比较大，基本

在20%-35%之间；收入在6000元至2万元之间的高收入者，税

负的降低幅度相对平稳，基本都在16%左右。 保险代理人长

期以来承担着过重的税负，特别是在2006年1月1日工薪阶层

个人所得税起征点由原来的800元提高到1600元后，保险代理

人的起征税仍为800元，税收负担相对更重。 不仅如此，保险

公司还常常单方面制定和改变代理人管理规定、奖惩制度和

福利措施等，直接影响代理人的行动甚至收入。因此对于保

险代理人来说，真正的收入不是看工资单，而是看可支配的

收入是多少。 而且从表格中我们可以看出，收入在3000元以

内，保险营销员比普通工薪阶层多交税85元；收入在10000元

以内，保险营销员比工薪阶层多交税117元；而当收入

为25000元时，保险营销员所交的税金比工薪阶层还少920元

。只不过，月收入能够达到2万元以上的代理人寥寥无几，所

以整体来看，代理人的赋税仍然高出普通工薪阶层。 收入越

高税负越低 从上表我们同样可以看出，营销员对减税新政策

的反映呈现出两高、两低特点，即职级越高、收入越高的属

员越看重这次税负的调整，可谓喜上眉梢，而职级越低、收



入越低的属员反映较为平淡。 专业人士表示，减税间接提高

了中高业绩营销员的收入，而收入是吸引一个人在一个行业

长期做下去的重要因素，是留人的核心东西。 从大的方面讲

，减税体现了社会环境对行业的认可、支持、扶持。在实践

中减税势必进一步调动营销员展业、开发客户的积极性，对

于那些收入不错的高手，则给了他们更大的动力，带动公司

的业务取得更大的增长。 买保险为何别“还价” 中德安联保

险一位不愿透露姓名的代理人这样为记者算了一笔帐 按平

均30%的提佣标准，自己每月的保费佣金为5000元，另外主任

级别管理津贴是自提佣金的15%，为750元。扣除5.5%的营业

税，再去掉40%的展业成本，还要从剩下的收入中扣除20%的

个人所得税。此时还约剩下5000多元，但这远远不是自己当

月的实际收入。 实际上，一名代理人正常的展业成本包括交

通费、交际费、办公用品、打印成本等等，这些都需要代理

人自己支付，一般每月2000元左右，再加上每月500多元的社

保费。这样算下来，税后工资还要打个对折，每月实际所得

约2500元。 而且这些只是可以量化的代理成本，不包括签单

以后代理人的服务成本。在这样的情况下，如果客户还要求

代理人让出一部分佣金，在买保险时讨价还价，即使代理人

迫于眼前利益违规答应了，肯定也会在无形的后续客服上打

折扣。 跳槽代理人三思后行 对于外界日益高涨的改善保险营

销员境遇的呼声，很多保险公司都宣称有底薪，有的公司还

会承诺给新人每月800-3000元不等的底薪。实际上，这种底薪

严格来说叫做责任底薪，同样和代理人的业绩挂钩，如果新

人在当月没有业绩，同样也拿不到这部分津贴。 也有寿险公

司声称，即使代理人当月没有完成业绩同样可以拿到底薪，



但据这些保险公司不愿透露名字的代理人介绍，这种底薪同

样是有条件的。新人是要在往后的一段时间内将不足的业绩

补回，否则一样会将先前的底薪扣除。“能在新人期拿满责

任底薪数的人并不多，一百个人中有两三个就不错了。”所

以建议想要跳槽的代理人千万别为一时的底薪所吸引，盲目

跳槽没有意义。 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 


