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前言

　　今天，我虽然在一家外资保险的分公司扮演了重要的管理角色，但我从没有忘记曾经作为保险代
理人时的经历对我所有过的影响。
从保险代理人一路走到今天，很辛苦，但很有意义。
我永远不会忘记作为保险代理人的那段经历，也一直牵挂着保险代理人。
　　1996年11月，我开始了我的保险营销之路。
　　那时，我参加了完整的保险代理人资格考试培训，所有培训必须全程参加，不得缺课。
因为当时是第一次举行全国保险代理人资格考试，所以我所在的保险公司非常重视，也因为那是国内
第一家中外合资的保险公司，为此，公司对于自己第一批培养的保险代理人的准备工作非常周密。
通过资格考试之后，我立即向原工作了十多年的国营单位提出了辞职，放弃了在当时还算比较安逸的
铁饭碗，全职从事未来不确定的保险营销工作。
应该说，当时的举动在原单位还是引起了轩然大波，我的领导和同事们基于对我的了解，他们无法理
解我怎么选择了保险营销这份工作，许多人劝我，希望我慎重些。
但我相信自己的决定是正确的，并且面对自己的将来也值得作这样的尝试。
　　我所在的保险公司对于我们这批公司未来第一批自己培养的代理人有着很高的要求，公司也提供
了相当完善的培训内容。
每一位营销人员被要求必须体现专业形象、拥有专业技能、具备专业精神和正直品行。
经过完整的岗前培训之后，我们走向了保险营销之路。
　　我们一边展业，一边继续接受培训。
公司始终强调诚信、专业，任何出格的行为都将受到严惩。
也许因为这样严格的训练，使得我们在以后的保险营销道路上一直能够承受压力，业务能力也在不断
提高，正直的品行让我们不断受到客户认可，也让我们受到伙伴们尊重。
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内容概要

　　因为保险如此让人心潮澎湃，于是，吸引了更多的人纷纷涌入到这个行业。
但是，随之而来的是：保险代理人制度的缺陷突现；保险代理人的地位普遍下降；保险代理人自身素
质下降；⋯⋯     本书是一本关于保险代理人的书，是一本希望改变保险代理人状况的书。
书中的许多事是作者亲历的或当事人直接告诉他的，许多人是作者直接认识的或是一些朋友向他推荐
的。
因此，如果你对这个行业感兴趣，如果你想多了解该行业，如果你有意向进入该行业，那你绝对需要
先看看这本书。
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作者简介

顾克伟，出生于上海。
从1996年起进入保险业，长期在保险营销和保险营运领域工作，对保险代理人工作长期给予观察与研
究，有着丰富的实践经验，也是中国少数从保险代理人成长起来并进入保险公司比较高级管理层面的
本土化人士之一。
 
    作者曾经在日本丰田汽车公司研修过企业管理，对企业管理颇有心得和实践经验。
 
    现担任某外资保险公司省级分公司营运负责人，MBA学历。
 
    联系邮箱：rogg@sina.com。
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章节摘录

　　近几年，有专家学者对“由专业保险代理人成立的一人公司”进行了探讨，认为只要加强监管机
制，在工商登记方面降低注册门槛，就可以鼓励更多的保险代理人自行创业，这将为保险代理人的综
合地位提升创建基础，也将为改善保险代理人的形象提供契机。
更可以吸引更多高素质的人才加入到保险行业，推动保险代理人向为客户提供专业保险方案的保险理
财专业人士的职业方向发展。
　　二是员工制。
保险公司与全体保险代理人签订劳动合同，把保险代理人转制为雇员。
这一制度的优点是：保险代理人可以享受法定的医疗、养老、失业保险，归属感较强，有利于保险代
理人队伍的稳定；有利于公司规范管理，有章可循。
缺点是：保险公司转制成本较高，后期的经营成本会持续增加，严重影响经营效益；保险代理人会因
良好的社会保障而在一定程度弱化竞争意识和竞争能力，丧失进取心。
　　三是代理转雇佣制。
公司设置一定的标准，达到标准的保险代理人可以签订劳动合同。
新录用的保险代理人仍然需要先签订代理合同，经培训和工作实践达到所定标准后，可以成为雇佣关
系的员工。
这一制度是“代理人——职工”的成长过程，而不仅限于现有代理人的转化。
代理转雇佣制的优点是：为他们提供了明晰的发展路径，代理人由此可以享受相应的医疗、养老、失
业保险，获得归属感。
缺点是：这是一条新路，尚属创新机制，没有可参考的先例，标准制定需要一个摸索的过程，而其他
不达标的代理人依然是问题多多，不能从根本上解决问题。
　　曾有报道说，中国保监会也正在考虑将全国100多万保险营销员纳入《劳动法》调整的范围，建立
中国特色的保险营销员制度，并正与劳动和社会保障部协商，以明确营销员的法律地位，保障其合法
权益。
思路为：用3～5年的时间，以三种方式分流现有营销人员：一是保险公司留一部分；二是专业中介公
司、代理公司吸收一部分；三是允许业绩特别突出、有一定实力的，自愿组建合伙制代理企业，或者
依法设立个人代理企业。
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编辑推荐

　　因为保险如此让人心潮澎湃。
于是，吸引了更多的人纷纷涌入到这个行业。
保险业发展取得了骄人成就，保险理念得以快速传播，涌现了我们为之动容的最可爱的人，产生了一
批本土寿险业的管理者。
　　多种机制并存是解决目前问题比较合适的选择　　主要内容有：　　保险代理人制度还那么完美
吗　　保险代理人的地位还不及农民工　　降低自我要求呈扩大的趋势　　自身素质下降　　频繁流
动让人烦　　有多少人知晓保险代理人的收入　　我感到很疲倦　　公司管理不尽如人意　　职业经
理人在想什么　　单一的销售模式不堪负重　　专业的条款就不能通俗化吗　　保险消费者应该的反
思　　没有规矩不成方圆
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