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保险经纪行业探究 

薛媛 

摘要：保险经纪业务在国外发达国家已有几十年甚至上百年的历史，而在我国仍然是一个新兴行业，尚处

于“初级阶段”，存在很大的问题和挑战。本文通过对我国保险经纪行业的发展现状进行分析，结合近几年

来保险经纪行业所取得的经营成果，提出问题和相应的建议。  
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保险经纪人是代表投保人在保险市场上选择保险人或保险人组合，同保险公司洽谈保险合同条款并代办保

险手续以及提供相关服务的保险中介人。保险经纪人一方面力争更有利于投保人的费率、足额的保险赔偿；

另一方面也间接的为保险公司提供客户，增加保险公司的业务来源。  

在保险市场上，由于缺乏保险这个特定行业的专业知识，投保人很难理解保险条款，不知道自己的需求，

不知道自己存在什么风险，不知道购买何种保险可以更好的规避风险，也不知道哪家公司服务好，所以不

能对保险产品进行有效的选择。特别是在我国，保险市场作为一个新兴的行业，其发展和管理规范还不是

很完善，存在很大的缺陷，很容易引起保险人和被保险人之间的纠纷，从而降低保险公司的信誉，进而影

响保险行业的发展。而保险经纪公司可以凭借自己的专业人员优势，对投保人的具体情况进行分析，为其

选择合适的保险产品，满足其需求。同时对于保险公司而言，保险经纪公司的出现，使保险人从开展售后

服务、宣传公司形象、检验客户提供资料的真实性等工作中解脱出来, 集中精力搞好内部管理和市场开发, 

从而促进其工作效率的提高。推进我国保险行业的迅速发展，并加以完善。 

  

保险经纪公司是保险市场上沟通保险人和被保险人的重要桥梁，保险经纪行业的发展直接影响着保险行业

的发展。在欧美，保险经纪已有上百年的发展历史，而我国的保险经纪行业发展历史短，经验缺乏，且由

于各种原因，运营尚不规范。近年来我国保险经纪公司虽有发展,但发展规模小且效益不理想,大部分经纪公

司仍处于亏损状态。自第一家保险经纪公司成立之后，2000年全国保险经纪公司实现的保费收入为 3 亿元，

约占全国保费收入的 0.16%，实现佣金收入 3000万元；2001年，实现保险费收入 8亿元，占当年保险费总

收入的 0.5%，实现佣金收入 4200万元；2003年，通过经纪公司实现的保险费为 49.6亿元，占全国保险费

收入的 1.27%，实现佣金收入 4.43亿元；2004年，通过保险经纪公司实现的保险费为 74.18亿元，占全国

保险费收入的 1.72%，实现佣金收入 7亿多元；2006年，保险经纪机构共实现营业收入 14.28亿元； 2007

年保险经纪公司实现代理保费收入 190.58亿元，占全国总保费收入的 2.71％；到 2008年，保险经纪公司

实现代理保费收入 269.70亿元，占全国总保费收入的 2.76%。虽然保险经纪的保费所占份额不断提高，但

是与欧美保险经纪行业的 60％-70％相比，差距之大显而易见。从世界保险市场上来看，保险经纪人占有十

分重要的地位，所以我国的保险经纪行业发展仍有很大的空间。  

由于我国的保险业处于初级发展阶段，保险经纪行业更是处于初级的起步阶段，再加上宣传不够，公众对

保险经纪行业的认知认可程度不高，甚至误解甚深，有时把它与违法的传销混为一谈。所以不论是保险公

司还是保险客户对保险经纪公司的接纳程度都十分有限：一些保险公司把其看成是抢生意抢客户的竞争对

手，更无从谈起保险经纪人和保险公司形成战略合作；公众也简单的把保险经纪公司看作是代理商，并没

有认同的它的专业服务功能。其实这些错误的认识不仅仅是因为保险行业处于初级发展阶段，更大程度上

也与保险经纪行业本身存在的问题有关。例如，一些保险经纪人为了完成业绩指标，骗取公众投保；为了

获取更多地利润，在经营中“重发展、轻管理，重佣金、轻服务”，从而造成了保险经纪业低水平低质量的

发展。此外，保险经纪人公司缺乏受过足够训练并且有经验的员工，在保险经纪人员专业素质不足的情况

下为投保人服务,一旦发生保险事故，就推委责任，不同程度地损害了投保人和保险人的利益。而且我国初

生的保险经纪公司几乎是在没有任何操练和演习的状态下进入保险市场的, 在这么短暂的时间内还来不及



方略学科导航（www.firstlight.cn） 
 

探索出适合中国保险市场现阶段需求的一套完善的经营技能和管理经验, 所以各种专业技术力量还相当薄

弱，从而严重制约了保险经纪市场的发展。从监管方面来看，社会和监管部门的支持力度不够，市场监管

缺乏力度，法律滞后，还没有形成一个完善的监管体制来规范保险经纪行业的竞争和发展。 

针对我国保险经纪行业发展现状及存在的问题，提出以下思考：  

1.加强保险经纪公司的专业化管理。一是专业人才，保险经纪公司应立足于自身培养、在薪酬待遇、工作

环境、企业文化等方面综合考虑，而不仅仅是从卖出多少份保险来评定。充分培养和造就一支高素质的人

才队伍, 从而实现以专业素质去赢得社会公众的广泛认可；二是诚信服务, 应加强内部自律,通过诚信优质

的服务来提升自己的职业形象, 赢得社会公众的信任。  

2.加强宣传，开展广泛合作。保险经纪公司应当注重媒体的宣传效应, 同媒体保持密切的接触和良好的关系, 

充分利用各种媒体, 全面加大保险经纪宣传力度和广度。让保险产品的需求者彻底了解保险经纪人在整个

过程中的地位和作用，而且保险经纪公司也要加强和保险公司的合作，发挥其对保险公司的展业和检验的

替代作用，赢得双赢。  

3.完善市场监管和社会监督体制，强化对保险经纪人的规范管理。从法律管理角度规范保险经纪人，保障

其行为的合法性和合格性，设立严格的进入行业的标准，提高整体行业的素质，从而规范保险经纪市场的

正规型。与此同时，还要发挥社会监督的重要功能，建立保险经纪机构资信评级制度，并将资信评选结果

公示于众，实现信息的完全对称化，让公众有选择经纪人的根据，从而逐渐淘汰非专业化的保险经纪公司。  

4.不断的进行保险经纪业务的创新,提供专业化服务。创新是一个行业取得持续发展的不竭动力，我国的保

险经纪行业还处于初级阶段，服务的种类比较少，虽然吸收了很多发达国家保险经纪业务的模式，但是要

结合我国的国情进行不断的服务产品创新，才能及时地满足市场多方面的风险管理需求，同时通过提供更

加专业化的服务，减少保险交易成本，提供保险市场资源配置的效率。从而实现我国保险经纪行业的更快

发展。  
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