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保险营销模式变革，独立个人保险

代理人能否成功破局 

 

2020年12月29日，银保监会发布《关于发展独立个人保

险代理人有关事项的通知》，明确提出加快建立独立个人保

险代理人制度，以解决保险代理人队伍长期存在的大进大

出、素质参差不齐、保险专业服务能力不足、社会形象较差

等问题。 

独立代理人制度的推出，是当前保险业金字塔营销模式

的一大进步，有利于促进行业向高质量发展迈进。但也应看

到，我国的独立个人保险代理人更侧重于破除保险营销的层

级关系，暂不强调其在业务上与保险的“独立”，因此，独

立个人保险代理人模式向成熟发展尚有很长的路要走。 
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保险营销模式变革，独立个人保险代理人能否成功破局 

2020年12月29日，银保监会发布《关于发展独立个人保险代理人有关事项的通知》，明确提出

加快建立独立个人保险代理人制度，以解决保险代理人队伍长期存在的大进大出、素质参差不

齐、保险专业服务能力不足、社会形象较差等问题。独立代理人制度的推出，是当前保险业金字

塔营销模式的一大进步，有利于促进行业向高质量发展迈进。但也应看到，我国的独立个人保险

代理人更侧重于破除保险营销的层级关系，暂不强调其在业务上与保险的“独立”，因此，独立

个人保险代理人模式向成熟发展尚有很长的路要走。 

一、保险营销的金字塔格局 

在人寿保险行业，保险代理人主要有两项工作内容：一是销售保险产品，二是发展自已的营销

团队。代理人的收入则来自于产品销售佣金和其销售团队成员的“贡献”。这是我国保险业代理人

营销模式的基本特征。 

保险代理人制度自1992年引入我国保险市场之后，被各保险公司采用，保险代理人数量快速

增长，推动了我国寿险业快速发展。毫无疑问，这一模式在国内的实践非常成功，代理人渠道已经

是寿险公司的第一大渠道，目前全国共有个人保险代理人900万左右。数据显示，2020年前三季度，

全国个人保险代理人渠道实现保费收入1.8万亿元，占保费总收入的48.1%。 

但同时我们也应看到，个人保险代理人队伍长期存在大进大出、素质参差不齐、保险专业服务

能力不足、社会形象较差等问题，不利于保险业向高质量转型发展。 

利益分配机制及代理身份是导致底层新进代理人流失的重要原因。在金字塔式的组织架构之

下，组织层级过多导致底层的代理人保费贡献与佣金收入不匹配，底层代理人每销售出一张新的保

单，主管及团队总监等“上级”均能拿到相应比例的提成，而个人得到的佣金较少。同时，保险代

理人与保险公司签订的不是劳动合同，而是委托代理合同，不属于保险公司的员工，主要的收入

来源是佣金。这对于新进的代理人而言，缺乏一定的职业安全感和归属感，从而导致留存率偏

低。  

此外,当前的考核激励体系易诱发代理人的短期行为，影响行业形象。我国保险代理人的大进

大出与代理人的激励机制有很大关系。与销售保险产品相比，保险代理人发展自己的营销团队往往

能获得更大的收益，只要团队不断有新人加入，自己的层级不断提高，收入自然水涨船高。这就导

致新进代理人要想提高收入，发展营销团队就成为自己的最优选择，出现“人海战术”也就难以避
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免。在此背景下，代理人素质参差不齐、专业服务能力欠缺等问题较为明显。在佣金、考核等压力

之下，违规展业的情况屡见不鲜，对行业形象造成负面影响。 

统计数据显示，2020年第三季度，银保监会及其派出机构共接收并转送涉及保险公司的保险

消费投诉36754件，环比增长8.96%。其中，人身保险公司19859件, 环比增长13.27%，占投诉总量

的54.03%。在涉及人身保险公司投诉中，理赔纠纷3052件，占人身保险公司投诉总量的15.37%；

销售纠纷8166件，占比41.12%。 

二、独立个人保险代理人制度“破冰” 

2020年12月29日，银保监会发布《关于发展独立个人保险代理人有关事项的通知》（以下简称

《通知》），从独立个人保险代理人定位、条件标准、行为规范、选拔机制、公司管理、监督管理

等方面提出具体的监管规则。这契合了保险业从快速扩张期向高质量发展阶段转变的需要，也有

望成为保险公司实现弯道超车的机遇期。值得注意的是，这也意味着当前寿险行业主流的专属代

理人营销模式在未来将有可能不再“一枝独大”。 

事实上，《保险代理人监管规定（征求意见稿）》在2018年7月就进行了第一次公开征求意见， 

2020年4月进行第二次公开征求意见，并明确提出加快建立独立个人代理人制度。 

自主独立开展保险销售、直接按照代理销售的保险费计提佣金、不得发展保险营销团队，这

是《通知》中的明确要求，与当前寿险业的专属代理人金字塔模式有明显区别。 

银保监会有关部门负责人表示，《通知》的出台对规范独立个人保险代理人业务、促进行业高

质量转型、服务社会民生等方面，有着积极作用和深远意义。 

一是独立个人保险代理人独立展业，自主创业，符合中央“放管服”改革精神，有助于行业

落实国家“大众创业，万众创新”及稳就业保就业工作部署。 

二是保险业以独立个人保险代理人模式，吸引鼓励保险从业人员扎根城市社区、县域和乡镇

提供专业化保险服务，能够解决一部分人的就业需求，促进社会民生发展。 

三是独立个人保险代理人模式有助于提高保险销售人员稳定性及专业保险服务水平，有助于

提升保险公司效益及合规意识，改善行业形象，促进行业高质量转型发展。 

对外经贸大学保险学院教授王国军认为，独立个人保险代理人有点像个体的保险经纪人，其

灵活性大，选择产品的范围广泛，不局限于销售单一保险公司的产品，因此更能以客户为中心，

贴近客户需求，精挑细选为客户推荐最合适的保险产品，同时也能使自身的收益最大化。 
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业内人士分析指出，独立个人保险代理人独立展业，不发展团队，这打破了传统的金字塔式

组织结构，让代理人专注于提供更专业的保险服务的同时，能够获取更高的佣金收入。独立代理

人也意味着缺少了团队的支持，这对代理人自身素质提出了更高的要求。 

三、破局之路任重道远 

近年来，监管层着力引导保险业回归保障本源，发挥经济“减震器”和社会“稳定器”作

用。保险代理人是连接保险公司与消费者最重的纽带，代理人的综合素质也是保险公司管理能力

的体现，因此，加强代理人队伍合规化、专业化是每家保险公司的重要任务之一。 

在美国等保险发达市场，代理体系内部层次分明，包括个人、独立的经纪、代理等中介机

构。其“独立”体现在两个方面，一是没有层级关系，二是可以代理多家保险公司的业务。目

前，我国独立个人保险代理人还处于初启阶段，现阶段提出的独立个人保险代理人归属于个人保

险代理人，依然要求独立代理人与一家保险公司签订代理合同，更侧重于破除保险营销的层级关

系。 

平安证券研究报告指出，独立个人保险代理人有望推动保险营销从现有金字塔式的组织形式

向扁平化结构转变，打破多层级组织发展模式，为寿险代理人发展模式转型增加活力。 

近年来，我国已经有部分保险公司开展了独立个人保险代理人试点工作。例如，华泰财险和

阳光财险已获批试点专属独立保险代理人模式。 

据了解，大家人寿作为行业第一家正式进入独立代理人领域的寿险公司，开启了新模式的探

索。公司副总经理郁华表示，大家人寿从基本法的设计既考虑专属独立代理人模式的基本特征，改

变了交易结构和分账方式，打破传统保险代理人的金字塔结构，保障代理人的“收入高”“收入快”

“收入稳”“收入广”“可传承”。未来可预期会越来越多的保险公司加入，也许将引发又一轮行

业格局重塑。 

《通知》中还提到，要总体遵循“监管引领、市场选择、加强管理、防范风险”的原则，并不

强制保险公司发展独立个人保险代理人队伍，对有意愿且承担管理及法律责任的保险公司予以鼓

励和支持。这也就意味着在短期之内，专属保险代理人仍将是保险公司的重要渠道，对于独立个

人保险代理人模式的发展还有待进一步探索。 

同时，在当前的金字塔模式下，位于上层的保险代理人拥有比较庞大的团队，所获得的利益

也较多，独立代理人模式尚处于发展初期，短期之内对当前的营销模式尚不足以造成冲击。未
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来，销售能力强且有创业意愿的新进代理人可能会选择成为独立个人保险代理人，破局金字塔式

营销模式仍有很长一段路要走，需要行业共同努力。 
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