
 

莫开伟：保险销售人员大幅

下降到底是喜还是忧？ 
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据银保监会刚刚披露的数据显示，截至 2022 年 6 月 30 日，全国保险

公司在保险中介监管信息系统执业登记的销售人员为 570.7 万人。从销售

人员合同类型看，代理制销售人员 521.7 万人。而 2019 年底，全国保险

公司共有销售人员 973 万人，其中代理制销售人员 912 万人。两年半时间

里，保险销售人员少了 402.3 万人。 

保险销售人员数量如此大幅减少，在所有金融行业中应该是最突出、

最明显的。对于保险销售人员这种下降现状，不少网民朋友会问：是什么

原因导致保险销售人员大幅下降？保险销售人员数量大减到底是保险行业

容纳不了这么多销售员还是保险行业生态化发展的需要？一句话，保险销
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售人员数量大幅减少到底是喜还是忧？ 

基于当前保险业发展现状以及保险销售从业人员综合素质看，总的结

论是，保险销售人员数量大幅下降并非坏事，对于优化保险销售队伍整体

素质、提高保险业可持续发展能力都将起到有效推动作用。为何么说？ 

保险销售队伍素质提高需要自我淘汰掉不合格的素质低劣保险销售人

员，使得整个保险销售队伍结构不断优化。 

目前看来，保险市场总体保险销售队伍人员庞大，全国各类保险公司

保险销售代理人员高达几百万人。有数据显示，2014 年底，保险营销员为

325 万人，到了 2015 年底攀升至 471 万人；尤其 2015 年 8 月，保险营

销员资格考试取消，使保险销售成了一个几乎 0 门槛的职业，各保险公司

实施“人海战术”，保险营销员人数也迎来井喷，只要是个人都可进入保

险公司成为保险销售代理人员。正是在这种无门槛的条件驱使下，保险销

售人员出现了野蛮疯长的无序状态，到了 2019 年全保险行业保险销售人

员达到了顶峰 973 万人，与 5 年前相比翻了近 2 倍。 

由于保险销售人员数量过于膨胀，而销售人员进入之后业务培训不够，

使得很多进入保险营销环节的代理人实际是“南郭先生”，影响整个保险

营销队伍的素质提高，使得保险行业营销人员在广大民众心里形成了非常

负面的形象，民间有戏谑说：“一人卖保险，全家不要脸！”、“一人卖

保险，全家没朋友！”，这种说法虽然有把保险销售人员妖魔化了的偏见，

但在庞大的保险销售人员中也确实出现了不少“投保前死缠烂打、投保中
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只为佣金、投保后成为熟悉的陌生人”、“卖保险时天花乱坠，理赔时千

方百计规避风险”等行业乱象，更有甚者对保险销售缺乏职业操守，卖保

险时业务生疏，或只讲有利投保人的条款，而不讲投保人可能承担的责任，

对买保险的人形成事实上的欺骗行为，这样使得不少民众对保险销售人员

避而远之，根本不想搭理他们。 

而且，由于保险销售人员无门槛，也使得一些保险公司打起了“人海

战术”的歪主意，大肆向外招聘保险营销人员，使得全国保险营销人员出

现井喷式增长，如此更使庞大的保险销售队伍良莠不齐，影响了保险销售

队伍整体素质的提高。所以，目前保险销售队伍缩减或萎缩，其实是行业

自我革新、进行全行业人员洗牌、避免“劣币驱逐良币”的现实需要。 

保险业提高市场竞争能力，提供源源不断的发展动能，需要高素质的

销售队伍来支撑，没有一支高素质的销售队伍，保险公司将陷入发展的“天

花板”。 

过去，保监会只在省级层面设立，市县一级保险公司只有一个保险行

业协会在负责日常的工作协调以及维护保险消费者维权事项，市县一级保

险公司实质上处于监管真空，直到 2018 年 4 月银监会与保险会合并之后，

市级一级保险公司的监管才正式并入银保监会，保险销售人员的监管也才

正式进入保险监管视野。也正是因为保险销售队伍快速无限制地膨胀，使

得保险行业整体出现了“内卷”，恶性竞争、无序竞争等现象加剧，在佣

金支出标准上也出现了政出多门的混乱现象。 
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比如在佣金管理上乱象非常突出，保险销售代理人首年佣金可以达到

30%至 40%，大大超出了保险佣金提出规定；更为严重的是，一些刚进入

保险销售队伍的新人为了站稳脚跟，或者为了赚底薪，不顾佣金不能返还

给客户的规定，有的新保险销售员开一单 1 万元的单子，就会把 3000 元

佣金返给客户。这种行为危害太大，不仅扰乱了正常的佣金管理秩序，也

给员工自我之间良性互动设置了障碍，由于老业务员没有业绩津贴，必须

靠佣金生活，就竞争不过新保险销售人员，有的老保险销售人员就没有办

法做下去，只能跳槽另谋高就；而一些新保险销售人员在赚到了保险公司

的底薪之后，多则一年半截，少则几个月就溜之乎也，因为新招的保险销

售人员没有“五险一金”，加上疫情冲击以及经济低迷等因素影响，完成

考核业绩难，使得收入较低，加速整个保险销售人员处于不稳定状态，也

使得不少保险公司市场竞争能力不断弱化。 

显然，保险销售人员大幅下降，可达到“去其糟粕留其精华”之目的，

使得整个保险行业的保险销售人员实现自我净化，将优秀高素质的保险销

售人员保留在保险公司营销队伍之中，推动整个保险行业业绩提升，打破

保险行业发展的“天花板”，促使保险业真正走上健康可持续发展轨道。 

适应金融监管需要，目前保险机构为着完成业绩，存在不少弄虚作假

行为，使得销售队伍建设整体失范，需要保险行业进行整体瘦身来达到行

业“美容”效果。 

由于过去监管模式形成的监管“真空”，使得整个保险行业出现了不
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