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保险代理人加速出走 卖保险“不

香了”？ 
 

 

“形象光鲜、收入高、时间自由、上升没有天花板„„”

保险代理人的这些职业特点曾吸引各行各业的从业者加入

到保险销售的行列。保险代理人是人寿保险公司产品销售的

主力军，长期以来，行业普遍采用的人海战术对我国保险行

业的发展起到了重要推动作用。然而，自2020年以来，保险

代理人规模出现快速下滑。从2021年上市险企半年报数据来

看，上半年，五大上市险企寿险代理人数量较去年同期的464

万人减少了128万人，同比下降27.6%至336万人。保险代理

人的快速流失，反映出了传统营销模式存在的弊端，保险公

司也意识到了人海战术的不可持续性，正加快推进变革。需

指出的是，尽管代理人队伍正在收缩，但目前来看仍然是寿

险行业产品销售的主要渠道。因此，对于寿险企业而言，从

“以量取胜”向“提质增效”转变将成为未来竞争致胜的关

键。 
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保险代理人加速出 走卖保险“不香了”？ 

“形象光鲜、收入高、时间自由、上升没有天花板„„”保险代理人的这些职业特点曾吸引各

行各业的从业者加入到保险销售的行列。保险代理人是人寿保险公司产品销售的主力军，长期以来，

行业普遍采用的人海战术对我国保险行业的发展起到了重要推动作用。然而，自2020年以来，保险

代理人规模出现了快速下滑。从2021年上市险企半年报数据来看，上半年，五大上市险企寿险代理

人数量较去年同期的464万人减少了128万人，同比下降27.6%至336万人。保险代理人的快速流失，

反映出传统营销模式存在的弊端，保险公司也意识到了人海战术的不可持续性，正加快推进变革。

需指出的是，尽管代理人队伍正在收缩，但目前来看仍然是寿险行业产品销售的主要渠道。因此，

对于寿险企业而言，从“以量取胜”向“提质增效”转变将成为未来竞争致胜的关键。 

一、人海战术曾是推动行业发展的重要力量 

保险代理人的“大进大出”一直是保险行业人力队伍最鲜明的特征。长期以来，保险行业快速

发展的同时，也常常受人诟病，“谈保险色变”依然是一种常态。保险作为风险转移的方式之一，

无论是在个人生活还是国家经济发展中均扮演着十分重要的作用，为何总是受到排斥？其中重要的

原因之一就是行业形象不佳，从业者素质良莠不齐，人们难以得到优质的服务，自然会产生不信任。 

毋庸置疑的是，自从保险代理人制度在我国寿险行业普遍推广应用之后，个人保险代理人在普

及保险知识、推动保险业快速增长、促进社会就业等方面做出了巨大贡献。直到今天，代理人渠道

依然是寿险企业保费收入来源的最大渠道。随着代理人队伍规模的不断增长，我国人身险原保费收

入也保持着稳步增长。数据显示，2007年末，我国人身险原保费收入为5038亿元，到2020年末增长

至33329亿元。 

伴随着人口红利及我国经济的快速增长，寿险企业通过大量招募保险代理人以推动业务发展。

行业数据显示，在2012年前后，我国寿险代理人数量维持在300万人左右，而自从2015年取消保险

代理人资格考试之后，代理人队伍开始快速扩张，从2015年的471万人增长到了2019年的912万人，

达到了历年的最高点。 

在行业惯用的业绩考核办法之下，这样的快速增长并不足为奇。保险代理人本身并不是保险公

司的员工，签订的是代理合同而非劳动合同，其收入来源一部分是保单销售的佣金，而更重要的一

部分则是发展销售团队的收入。销售团队整体架构呈金字塔式，位于上层的代理人每个月都可以拿

到团队销售业绩相应比例的提成以及管理津贴，而底层的大多数代理人想要获得高收入，要么大量
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销售保单获得佣金，要么招募更多的人，成立自已的销售团队。在此情况下，从利益最大化的角度

出发，增员是代理人获得高收入的最优途径。 

图表 1：近年来我国人身险原保费收入及增速 

 

来源：新华财经 

对于保险公司而言，大量人员的加入意味着更多的保费收入。首先，新人自身会成为保险公司

的客户，培训结束，完成一定的业绩后才能转正，为自已及家人买一份保险也是理所应当。也正是

如此，行业内普遍存在着“保险公司招募的不仅是代理人，也是在招客户”的说法。其次，通过代

理人，保险公司可以很容易的将产品触达其亲戚朋友等缘故群体，只要有新人加入，也就意味着有

更多的潜在客户资源。由此，人海战术成为行业的共同选择，也成为了拉动业绩增长的重要手段。 

二、疯狂过后，代理人规模向理性回归是必然 

在新冠肺炎疫情、经济转型等综合因素影响下，从2020年开始，行业出现了新变化，代理人数

量出现回落，从2019年的912万人减少至843万人，今年更是持续下滑。据上市险企透露，整个保险

行业代理人数量已经从912万人下降至400多万人，且可能还在持续下降。 

从五大上市险企来看，截至2021年上半年末，寿险代理人数量较2020年末减少了83万人，降幅

达到了19.8%。分企业来看，中国人寿个险代理人为115万人，同比下降32%；平安寿险代理人为87.8

万人，同比下降23.4%；太保寿险月均总人力为64.1万人，同比下降16.3%；新华保险代理人规模为

44.1万人，同比下降16.2%；人保寿险代理人规模同比下滑最为显著，同比下降51.4%至24.9万人。 
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图表 2：五大上市险企个险代理人规模 

 

来源：公司财报、新华财经 

代理人数量下降的同时，保险公司新业务价值随之下滑。上半年，除中国人寿外，其余四家险

企近三年的新业务价值均呈现下滑趋势，基本与代理人规模变化同步。截至上半年末，五大上市险

企个险渠道新业务价值分别为：中国人寿289.7亿元，同比下降20.8%；平安寿险236.8亿元，同比

下降14.5%；太保寿险102.3亿元，同比下降8.9%；人保寿险23.4亿元，同比下降26.3%；新华保险

39.1亿元，同比下降24.2%。 

图表 3：五大上市险企个险渠道上半年新业务价值 

 

来源：公司财报、新华财经 
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一边是行业热火朝天的忙增员，一边伴随着人力的持续下滑。业内人士感慨，今年的业务下滑

太快了，产品不好卖，人也不好增了。综合来看，造成这一现状的原因包括多个方面： 

一是在新冠肺炎疫情影响下，经济增速放缓，人们的消费意愿降低，尤其是对于长期大额支出

较为谨慎，导致行业增长面临较大挑战。同时，各地陆续推出的普惠型医疗险对现有的商业保险产

生一定的替代效应。如“北京普惠健康保”，不限制年龄、户籍、职业及健康状况等，投保门槛较

低，最高保障300万元，同时包含100种国内外物药保障，价格低廉，成为了医疗保障的重要补充，

截止目前，参保人数已经突破了180万人。 

代理人收入下降也是影响因素之一。从披露代理人平均收入的险企数据来看，代理人群体的平

均月收入呈现下降趋势。以平安寿险为例，2017年寿险代理人月平均收入为7218元，而最新半年报

数据显示，已经下降至了5889元；太保寿险代理人月平均收入在2016年时为7403元，现在降至了5918

元。预期收入下滑，考核压力增大，部分代理人开始选择其他更为稳妥的职业。 

图表 4：平安寿险和太保寿险代理人人均月度业务收入 

 

来源：公司财报、新华财经 

二是低绩效的代理人无法完成保险公司设定的考核标准而被淘汰。当前，高颜值、高学历正逐

渐成为保险业寿险代理人的新形象，他们或穿梭于各种高端会议论坛，或是集体旅游度假，工作生

活相当丰富。不少不甘于现状的职场人士正选择加入保险行业。“时间自由，收入高，上升没有天

花板„„”这也是保险行业增员时常用的卖点。然而，现实情况是并非每个人都能坚持下去，大多
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数人在做完有限的缘故客户之后，面临市场拓展不理想，增员不利，达不到月度或季度的考核标准，

只能黯然离开这个行业。 

三是监管引导高质量发展以及保险公司主动变革，加快代理人“清虚”。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，监管层高度重

视，在2020年12月推出了独立个人保险代理人制度，意在打破保险营销的层级关系，改变利益分配

机制，促进行业高质量发展。保险公司也已经意识到仅仅依靠人海战术难以持续，亟待推进转型，

开始减少无效或低效人力，大力引进培养优质代理人。例如，中国人寿更加注重增员的标准；新华

保险主动“清虚”人力，挤干水分，实现“真人、真保费、真价值”。 

三、提质增效是行业高质量发展的根本 

保险业发挥着经济的“减震器”和社会“稳定器”作用，为我国经济社会的发展提供风险保障

及长期稳定资金。尽管代理人队伍正在收缩，但目前来看，仍然是寿险行业产品销售的主要渠道，

因此，对于寿险企业而言，从“以量取胜”向“提质增效”转变将成为未来竞争致胜的关键。 

变局之下，我国寿险行业机遇与挑战并存，转型升级带来阵痛再所难免，随着人均可支配收入

的持续增长，健康保险、养老保险等存在着巨大的发展空间。在传统的金字塔模式矛盾凸显的情况

下，如何进行改革，平衡各方的利益将成为险企的一项重大课题。同时，随着人们保险专业素养的

提高，培养一支职业化、专业化、高绩效的代理人队伍将是改革的重点任务之一。 

中国人寿2021年半年报显示，坚持以有效队伍驱动业务发展，研发推广个险队伍常态运作4.0

体系，持续推动销售队伍向专业化、职业化深度转型。 

中国平安有关负责人表示，打造“高质量、高产能、高收入”的代理人队伍至少需要3年时间，

包括渠道改革、引入绩优队伍替换落后产能，涉及数十万人，难度非常大。当前，平安寿险通过常

规增员及创新项目双轨发展，实施 “优+” 增员升级，以优增优，逐步提升优质新人占比。数据

显示，平安寿险的钻石队伍均首年保费是整体队伍的5倍以上，收入约为社会职工平均工资水平的

4-5倍，未来将大力培养钻石队伍，扩大规模，提升产能。 

太保寿险坚持有质量的人力发展策略，通过强化新基本法运用、配套产品策略、加强培训赋能

等举措，推动高产能队伍建设，提升队伍收入，实现增优留优。2021年上半年，代理人月人均首年

保险业务收入5918元，同比增长41.5%。 

行业监管方面，监管部门近年来出台了多项制度文件，从保险公司的经营管理、产品设计到代

理人管理等相关规范，持续压实监管责任，补齐制度短板，规范引导行业健康发展。以北京为例，
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针对行业长期存在的自保件、互保件等销售乱象，北京银保监局近期发布了《关于规范人身险销售

人员自保件和互保件管理的通知》和《关于印发北京保险机构销售人员处罚信息登记管理办法的通

知》，明确从严监管导向，一是要求保险机构不得允许自保件和互保件参与任何形式的业绩考核和

业务竞赛；二是要求保险机构不得以购买保险产品作为销售人员入司、转正或晋级的条件。建立了

销售人员“灰名单”制度，进一步完善销售人员失信惩戒机制，营造“一处失信、处处受限”的规

范从业氛围，强化销售人员准入管理。 
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