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E4_BF_9D_E4_BA_BA_E4_c35_598973.htm 百考试题辅导：投

保人为什么一定要通过保险经纪人办理保险业务呢？ 答：在

发达国家成熟的保险市场上，由保险经纪人承揽的业务

占70%以上，委托经纪人办理保险业务早已成为国际惯例。

这种惯例之所以得到国际市场的公认，是因为： ——保险商

品是一种契约商品。投保人花钱买保险，买的是一张无形的

契约，消费者看不见、摸不着。透过保险经纪人的“慧眼”

，消费者得以认清保险商品的庐山真面目，无形且“格式化

”的条款可以变成有形且符合“量身定做”要求的保障需求

。 ——保险商品是一张服务性很强的期货合同。投保人在购

买保险商品的时候并不能确定未来某一时刻一定能得到保单

所列明的承诺。保单一经卖出，谁来监督保险人执行？如果

保险人完全丧失信用，被保险人的利益如何得到保障？这时

候，保险经纪人可以扮演“律师”的角色。 ——保险商品是

一项专业性很强的经济活动。保险条款、保险费率由保险公

司单方面制定，保险合同充满专业术语和模糊性陈述，消费

者无法精确地理解其中的含义和奥秘。在这种情况下，受损

害的只能是势单力薄的投保人和被保险人。这时候，保险经

纪人就是客户的风险管理专家、保险采购行家。 ——保险商

品是一种创造性很强的金融工具。随着现代金融一体化浪潮

的发展，以保障为本色的保险商品也涂上了投资增值的色彩

，兼具保障和投资功能的保险商品不断翻新。保险经纪人能

够帮助投保人洞察市场的变化、随时把握保险商品的脉搏，



为投保人/被保险人谋求最大的利益。 ——“信息不对称”的

现实使投保人处于弱势地位。保险公司层出不穷，保险商品

复杂多变，保险服务参差不齐。这一切对普通的消费者乃至

全社会来说都是非常陌生的。在信息披露缺乏的情况下，保

险消费者很难对保险人的资信和服务质量、保险产品的性能

价格、国际国内市场行情等信息做出准确的评价。在这样的

情况下，怎能确保投保人/被保险人买到的保单是适合自己的

、优质优价的？这时候，只有保险经纪人可以为投保人量身
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