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营销员脱落率徘徊在50%上下
一份《2015-2018年中国保

险营销员普查报告》深度起底了
超过800万保险营销员现状，这
是中国保险行业协会权威发布
的。目前女性保险营销员是保
险销售主力军。报告显示，从
2014年至2018年，保险营销员
女性占比一直高于男性。其中，
寿险公司女性营销员占比较为
稳定，一直保持在70%上下；产险
公司的男性营销员占比呈现逐
年小幅增长的趋势，2018年已达
49.12%，基本与女性营销员相
当。从学历来看，保险营销员的
学历以高中及中专、大专学历为
主，2018年高中及以下学历人群
占比超过65%，本科及以上学历
占比不足13%。

培训对于营销员展业具有
实质帮助，但是，报告显示，保险
营销员月均培训时长普遍集中
在 16 小时以下，仅有 29.16%的
营销员月均培训时长在16小时
以上。

从培训的内容来看，当前营
销员培训重保险知识和营销技
巧，轻法律法规和道德规范。报

告显示，90%的营销员接受了保
险专业知识的培训，75%的营销
员接受了营销技巧的培训。但
是，基础金融知识、法律法规特
别是禁止性规定、行为道德规范
等方面的培训参与人相对较少，
均在50%上下。

保险营销员的整体收入也
没有外界想象的那样高，报告显
示，50%的保险营销员年收入低
于4.2万元，年收入高于36万元
的人员占比只有1.56%。

值得一提的是，保险营销员
脱落人数呈现上升趋势，2015-
2017年寿险营销员脱落率一直
徘徊在50%上下。报告显示，受
2015年以来新进入行业的营销
员人数快速增长影响，工作年限
在1年以内和1-3年的保险营
销员占比明显上升，而工作年限
在3年以上的仅占约16%。相对
而言，保险营销员的从业时间越
长，对行业的认知就会越加深
刻，获得成功的概率就越大。

对此，报告建议，坚定发展
营销员队伍的信心，走“精品营
销发展之路；加强营销员诚信体
系建设，提升队伍素质形象。探
索建立更为合理的代理人基本

法和组织结构、运行模式，尝试
引入独立代理人制度和代理人
扁平化管理机制，通过减少营销
员队伍中间层级，降低经营成本
和保险费率；转变代理人的传统
营销理念和销售职能，要更多站
在消费者的角度，成为他们咨询
风险保障的专业顾问，提升保险
营销的附加值；还要走出单纯依
赖“人”开展营销的模式，加强与
网销、电销等渠道之同互通合
作，实现线上线下信息共享，资
源融合，强化落地服务等。

保险行业仍非常有吸引力
中国保险行业协会几乎在

同一时间还发布《2018年中国保
险行业人力资源报告》，这也可
以从另外一个维度看保险营销
员。报告指出，2017年人力资源
发展综合指数为 121，相较于
2016 年 的 116 有 明 显 增 长 。
2017年保险行业人力发展各维
度的四大指标（包括从业人员规
模维度、人力资源效能指标、从
业人员素质指标、人才发展潜力
指标），与2016年相比，呈现“两
升两降”的态势。

其中，从业人员规模维度橧

长最大，反映保险行业从业人
员，包括职工人数和营销员（含
代理人），在数量上有较大幅度
增长。其次为人力资源效能指
标，同上一年度相比指数得分增
长8.6分，即保险行业保费收入
规模、从业人员薪酬水平和行业
效能均保持稳定的增长。但从
业人员素质指标与2016年相比
略有下降，原因是从业者整体学
历水平有微小降低。2017年的
人才发展潜力指标得分降低4.6
分，主要由于培训费用相对投入
减少，此外员工整体敬业度水平
也低于上年。

据了解，此报告出版准备共
历时近8个月，期间项目组走访
了13家公司、收集了146家保险
公 司 的 人 力 资 源 数 据 、回 收
125992名保险从业者的在线调
查问卷。

虽然保险营销员脱落人数
呈现上升趋势，但值得一提的
是，这份报告也显示了行业从
业者留存意愿有所增长，82%参
与调研的从业者认为，保险行
业非常有吸引力，同时65%的人
员在调研中表示，会长期留在
保险行业。

报告指出，快速增长期之
后，保险营销员（含代理人）预期
将放缓增长甚至出现人数拐
点。报告认为这主要有两个方
面的原因。一方面，保险产品转
型和人数快速增长，导致营销员
人均产能下降、收入降低；另一
方面，保险科技对于中介市场的
冲击逐渐显现，保险营销的形式
和需求开始转变；此外监管机构
已明确提出加强个人保险代理
人规范化管理的要求，包括招录
与执业登记、业务与产品限制、
专业能力与培训制度建立、违法
违规行为处罚等方面。

友邦保险控股有限公司区
域首席执行官蔡强表示，经过研
究后发现，部分客户投保前会在
网上做大量的研究，但是研究到
一定程度以后，由于保险公司数
量多，产品也比较复杂，还是需
要专业的人来帮助。蔡强称，

“可见电子化很重要，电子化为
每个人赋能，但是电子化不能替
代人的情感，不能替代人与人之
间的信任。保险是一个无形的
产品，这种信任只有通过销售人
员的专业、敬业以及服务才能够
达到。”

脱落人数上升、互联网保险兴起

专业服务让保险营销员无可替代
近期一系列针对保险营销员的调查相继出炉，全景扫描超过800万保险营销员现状。而保险营销模式，自1992年由友邦保险引

入中国内地以来，迅速发展成为我国保险业不可或缺的业务渠道，在保险营销员经历了快速增长期之后，市场关注的是会否出现放缓
甚至出现人数拐点？ 青年报记者 吴缵超


