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E6_95_8C_E4_BF_9D_E9_c67_473092.htm “我已经离开那家保

险代理公司了。”吕先生大学毕业进入上海一家专业保险中

介机构，从事保险服务代理工作。原本一心想在保险中介行

业大干一番的他，却不到半年就选择了“转行”。 对此，吕

先生颇有些无奈。他告诉记者，与保险公司代理人相比，“

中介机构的保险代理业务实在太难开展了。” 而中国保监会

昨日发布的统计报告似乎也印证了吕先生的观点。数据显示

，今年1-7月，共有145家中介机构停止经营保险中介业务，

退出保险中介市场。在与保险代理人的渠道销售竞争中，保

险中介机构落于下风。 保险代理人优势明显 “与中介机构的

业务员相比，保险公司代理人对公司产品设计、业务流程更

熟悉。”香港注册财务策划师、美国友邦保险上海分公司理

财顾问谢芳在接受记者采访时指出。 她告诉记者，中介机构

业务员与保险公司代理人所销售的保单是相同的，但保险公

司会对代理人的从业资格、产品条款进行全面培训，从而帮

助代理人更清晰地为客户解释条款、制订保险理财计划。 与

此同时，谢芳认为，保险公司代理人除了对产品更熟悉外，

保单服务也更便捷，这将使客户的理赔、续保更方便、快捷

。 对此，吕先生承认，中介机构业务员对所提供的保险产品

、服务流程的熟知度都不如保险公司代理人，“一般情况下

，业务员都是通过阅读保单条款来认识某个产品，很少有专

门的培训，和理赔部门打交道、熟悉也需要一点时间。” 不

过，这并不是影响中介机构展业的最主要原因。在吕先生看



来，客户对中介机构的不了解，是中介机构业务难以开展的

一大原因，“而中介机构作为独立的法人机构，其运行、展

业的成本比较高，也让一些保险公司转而选择成本较低的代

理人销售模式。” 上海财经大学金融学院副教授粟芳也向记

者表达了同样的观点。她分析指出，保险公司经过多年积累

，其代理人队伍建设已经基本完成，而中介机构的业务发展

才刚刚起步，“而且保险公司代理人并非正式雇员，这种销

售模式的成本比较低，这也使得中介机构业务员在市场上‘

遭冷遇’。” 发展中介机构是趋势 有意思的是，记者在采访

中发现，尽管吕先生已经离开了保险中介行业，但他依然看

好中介机构的发展。而粟芳和谢芳也都表示，“发展保险中

介行业是中国保险市场未来的主要趋势。” 保监会发布的数

据显示，今年前三季度，三类保险中介机构的经营业绩稳中

有升。其中，保险经纪公司实现盈利8398.46万元，营业收入

达13.39亿元，同比增长29.87%；而保险代理公司和保险公估

公司仍为亏损状态，分别实现营业收入14.88亿元和4.49亿元

，同比分别增长了38.55%和43.91%。 对此，粟芳分析称，虽

然目前的市场环境并不理想，客户对保险中介行业的认识不

足，但中国保险市场很大，“保险中介行业的发展有着非常

广阔的市场空间。”她告诉记者，现在，已经有越来越多的

保险公司在市场拼争中认识到保险中介的重要性，这为保险

中介行业的发展提供了良好的时机。 更重要的是，粟芳指出

，随着保险公司改制，走专业化、集约化经营道路，经营重

点向产品开发、资产管理等核心业务回归，以及全社会保险

意识的提高，对风险防范、风险管理等服务需求的增强，“

这些都将为保险中介行业的发展提供极佳的空间。” 与此同



时，吕先生也告诉记者，与保险公司代理人相比，中介机构

业务员并非毫无优势。他举例说，通常情况下，中介机构可

以获得多家保险公司的产品代理权，从而挑选适合的产品组

合，为客户制订一个相对更适合的保险理财计划。 粟芳表示

，与保险公司代理人的代理合同相比，中介机构业务员与公

司签署的是雇佣合同，这样的劳动关系更稳定，也比较具有

约束力，“不过更重要的还是公司的诚信度和品牌建设。”
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