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独立个人保险代理人：方向与轨迹

2020年12月23日，中国银保监会下发了《关于发展独立个人保险代理人有关事项的通知》（银保监办发

〔2020〕118号，以下简称《通知》），标志着我国独立个人保险代理人工作由此拉开序幕。从国际对比来看，

独立代理人是方向，而我国目前采用的是专属代理人，现有的专属代理人是不是仍有生命力，还可以维持一

个相对较长时期的发展？《通知》下发之后，各家保险公司是不是很快就自动掀起一阵将专属代理人转为独

立代理人的浪潮？如果不会，那整个独立代理人制度的引入轨迹又会是什么样的？

正确方向

代理人模式是美国保险市场

的主流，这点与我国类似。但美国

的保险代理人数量迄今为止只有

34万名左右，而中国则有900万之

多。中国庞大的保险代理人主要是

专属代理人，即隶属于一家保险

公司的代理人，而美国则以独立代

理人为主，这些代理人不直接隶

属于某一家保险公司，可以接受多

家保险公司的委托从事保险业务

的销售。欧美成熟保险市场的独

立个人保险代理人包括自然人和

法人形式，其“独立”一是体现为

没有层级关系，二是体现为可以同

时为多家保险公司代理业务。而

我国目前的代理人则属于专属代

理人，其“专属”性体现在：一是

有层级关系，二是只为一家保险公

司代理业务。在这种代理模式下，

最好的展业方式就是不断做大团

队，这样居于金字塔顶端的总监

级的代理人就可以获得千万级的

年薪。而居于金字塔底下的业务
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员则多为新人，业务不精通，容易

引发销售误导等问题，导致保险业

社会形象不高等。

反观美国这样成熟的市场，保

险代理人往往是一个令人羡慕的

职业。社会上对国内保险业的一些

常见负面印象，在美国并不存在，

这与他们实行的以独立代理人为

主、专属代理人为辅的制度有关。

独立代理人展业、服务靠的是自己

专业上的硬功夫，国内不少代理人

擅长的是“拉人头”，对客户有关

保险产品、业务方面的专业问题往

往并不能提供满意的解答，这是社

会上形成对保险代理人负面印象

的一个重要原因。独立代理人没有

层级，就只能靠自己的专业取胜；

地;独立代理人可以考其他的金融

销售许可，如基金、信托、养老等

产品，这样他可以通过销售保险等

多个金融机构、多种金融产品获得

更高的收入。

时下正在转向高质量发展的

中国保险业已把目光聚焦于引入

独立代理人制度，确实是把握了

正确的方向。如何实现保险业的

高质量发展？很多人首先想到的

就是保险回归保障，多卖保障型

的产品，寿险多做期缴业务，财险

多做非车险业务。当然，这些都是

面上的东西，深层的还是在人，在

保险代理人，归根结底在保险代

理人制度选择。尤其是在近年来

保险代理人增幅出现下降或放缓

的背景下，监管部门对推动保险

代理人制度变革的愿望和动机就

显得更为迫切。现在确实是引入

独立代理人制度的时候了！

变革动力

《通知》确立的将我国独立个

人保险代理人定位于这样三个方

面：一是只限于个人保险代理人，

而不包括法人。二是其“独立”更

侧重于破除保险营销的层级关系，

《通知》明确规定独立个人代理人

“不得发展保险营销团队”。三是

与保险公司不“独立”。《通知》

要求保险公司严格甄选独立个人

保险代理人，并落实独立个人保险

代理人管理责任。当监管部门依法

对独立保险代理人实行行业禁入

等行政处罚和加强失信惩戒等监

管措施时，要一并追究所属保险

公司责任，即采取对独立保险代理

人个人和所属公司的“双罚”。但

《通知》在代理业务范围方面则采

取了更为宽松的政策，规定如果保

险公司兼营保险代理业务的，独立

个人保险代理人可以根据其授权，

代为办理其他保险公司的保险业

务；如果保险公司有销售非保险金

融产品资质的，独立个人保险代理

人经其授权也可以销售，但需要事

前申请相应的资质。这就是说，独

立保险代理人可以销售其所属保

险公司代理销售的诸如车险、健康

险等保险产品和基金等非保险产

品。显然，这对保险集团公司项下

的保险公司来说更为有利。

《通知》能否在900万保险代

理人中激起浪花朵朵，关键在于保

险公司有没有这方面变革的动力。

保险公司变革的动力在哪里？首

先，保险公司为什么要变革？如果

不断有保费进来，又没有监管合规

方面的压力，似乎看不到保险公司

要变革的理由。尤其是承保业务不

赚钱、主要靠投资赚钱的时代，保

险公司压低承保端成本的动力也

不足。其次，《通知》并没有提出

明确而具体的变革时间表和要求，

这样变革的动力主要是靠保险公

司自己推动，保险公司又缺乏变革

的动力，这样独立代理人变革可能

就变成“叫好不叫座”了。毕竟现

行的代理人制度在国内已经存续

近30年，保险公司各层级管理人员

和代理人也习惯了这种金字塔式

的代理人制度，要推行一种全新的

独立代理人制度确实有很多难处。

如果外部不能提供足够的诱因，那

么变革的动力只能依赖于企业家

的领导力了。

有着“领导变革之父”美誉

的哈佛商学院教授约翰·P.科特

指出，对于变革中的企业来说，领

导力至关重要。有更多的变革，就

会要求更强有力的领导。领导力

的核心就是创造重大的变革以实

现更美好的愿景。创造变革是领

导力的首要职能。在他看来，领导

者需要保持自我驱动力，领导变革

的过程基本包括三个部分，即确

定变革的方向、与员工达成联盟

（即通过与员工充分交流，把员工

变成变革的参与者、支持者）、提

供变革的激励。按照约翰·P.科特

的变革理论，在缺乏变革动力的

场景下，各家保险公司是不会自

动掀起将专属代理人转为独立代
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理人的浪潮的，变革的动力只能来

源于那些有远见卓识的真正企业

家，来源于这些企业家身上的领

导力，正是这种领导力驱动着企

业变革。

前行轨迹

今年是中国引入独立代理人

的元年，我们也相信再过20年左右

时间，中国也会出现独立代理人数

量超过专属代理人、居于市场主导

地位的情况。既然起点和终点已经

如此清晰，那么整个变革推进的轨

迹究竟是怎样的呢？首先，这种变

革肯定是渐进式的，是市场化的，

是企业自我驱动的；其次，这种变

革是长期性的，是由若干中小保险

公司率先试行，而且慢慢通过典型

示范推广开来的，一般而言需要的

时间是20年以上；第三，这种变革

是通过增量对存量的超越而实现

的，即在维持现有的专属代理人体

制的情况下，通过做大独立代理人

的数量和业务规模，慢慢地实现独

立代理人数量对专属代理人数量

的超越。

也许有人会说，为什么不用行

政的办法加快推进？保险代理人

就是一个纯市场化的制度设计，是

无法用行政化的方式去推动的。它

这种金字塔式利益分配的设计具

有自身的合理性。不可否认，这种

制度有强烈的内在扩张驱动，因而

对中国保险业的发展做出了积极

贡献。而且这种制度不会被颠覆，

更不会被彻底取代。即便在美国，

传统的专属代理人制度依然存在，

这就说明它依然有其生命力，所以

20年之后的中国保险业依然会存

在相当数量的专属代理人。

为什么是中小保险公司率先

试行？大的保险公司虽然有多元

化经营的优势，但由于存在较大

数量的专属代理人，整个组织存

在很强的惯性，而且越是居于高

位的营销精英就越反对引入独立

代理人。在他们看来，独立代理

人直接侵犯了他们的利益。中小

保险公司在竞争压力加大的背景

下，必然要走专业化、特色化的经

营之路，引入独立代理人设计出

一套新的利益分配机制，有助于

降低保险公司的经营费用，助力

特色经营的承保端盈利。而且由

于中小保险公司现存的营销精英

数量有限，可以通过让他们专门

服务公司高端客户等途径减少其

对引入独立代理人制度的抵制，

这样推行起来也比较容易。

独立个人保险代理人要起好

步、开好局，关键是做好这三方

面工作：一是选择特定的代理人。

最好是入行1-2年的新人，没有自

己的团队，也很难组建成自己的团

队，但个人能力比较强或人脉资

源较广，这些人成为独立代理人

的可能性高。真正的已经有自己团

队的代理人是不会选择做独立代

理人的。学历方面最好是全日制本

科以上，《通知》将学历规定为大

专以上，但从提高育成率的角度

看，本科更为有利。二是确定好独

立代理人与保险公司的关系。这

包括财务利益和法律两个方面，

前者如不同产品不同年限的代理

费比率，独立代理人年度业绩考

核和晋升，保险公司对独立代理

人经营场所的装修、设备等固定

资产投资和回收等。后者如保险

公司对独立代理人的业务监督范

围和方式；独立代理人违规经营

的法律、合规责任分摊，独立代理

人责任险是由公司购买还是独立

代理人自行购买；保险公司和独立

代理人委托协议的签订、解除等。

三是做好后援保障。为防止出现

“大进大出”的高流失率情形，保

险公司需要加大培训力度，如要

求新入职的独立代理人参加培训

的课程和学时，以及每年必须参

加的网络和现场培训课程及考核

要求等。做好育成辅导，要选择一

定数量的管理人员向独立代理人

提供类似教练式的服务支持，开

展各种展业训练、陪访、授课等，

甚至要考虑为独立代理人提供最

初的数月甚至一年以上的育成期

间的利益保护，如是否由保险公司

垫付部分独立代理人最初一年的

“五险一金”支出，等育成期结束

后再逐步收回等。只有这样才能

合理平衡保险公司和独立代理人

的关系，消除其起步阶段的各种

顾虑，提高留存率和成功率。

总之，引入独立个人保险代理

的方向是正确的，但前行的轨迹肯

定不会笔直，这又应了那句老话：

前途是光明的，道路是曲折的！

卫新江：中国人寿养老保险股份有

限公司发展规划部
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