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[摘摇 要] 摇 保险中介作为保险产业链的重要主体,其生存发展对于保险业的发展至关重要。 目前我国保险中介市场体

系得以初步建立,但保险中介的职业化进程缓慢,其市场价值未能得到有效发挥,制约了保险中介市场的发展。 文章试图通

过对保险中介价值的分析及对阻碍保险中介价值有效发挥的问题探讨,在此基础上对如何有效发挥保险中介在保险产业链

上的价值提出对策思考,以加快保险市场集约化经营步伐,促进保险市场的繁荣。
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一摇 保险中介价值分析

价值链理论认为,企业要赢得和维持竞争优势

不仅是取决于其内部的价值链,在很大程度上还取

决于在一个更大的价值系统(即产业价值链)中企

业的内部价值链同其供应商、销售商以及顾客价值

链之间的联接。 保险中介作为保险市场主体的中介

方,保险市场的需求和供给方面都离不开保险中介

的参与,保险中介已成为保险产业价值链经营性活

动中不可或缺的有机组成部分,其价值功能主要由

其专业技术服务、保险信息沟通及风险管理咨询等

诸方面的优势体现。
(一)提高保险市场的交易效率

保险中介能有效地减少保险市场供需双方的辗

转劳动,使交易双方更加合理、迅速地结合,既降低

了供需交易成本,又降低了保险企业的经营成本,提
高了市场的交易效率。

首先,保险市场是典型的信息不对称市场,由于

保险人对投保标的的相关信息了解不足,易使风险

大的投保人更倾向于投保,出现“高风险客户驱逐低

风险客户冶的状况,危及保险人的利益和经营安全。
例如,一些投保人故意隐瞒保险标的的真实风险,使
处在信息劣势的保险人经营上受到欺编。 为此,保
险公司不得不投入更多的费用收集有关信息,防范

投保人的“逆选择冶与“道德风险冶。

其次,由于保险合同具有专业性、附和性、复杂

性等特征,投保方很难准确把握保险合同条款,加上

投保方对保险公司信誉、承保能力、保障程度以及服

务水平等方面的信息掌握不充分,往往使投保人处

于相对弱势地位,投保人的消费效用未能到达最

大化。
此外,保险人为了自身利益,容易出现利用自己

的信息优势欺骗保户或对保户进行误导、诱导,使投

保人蒙受损失。 尤其在理赔环节上,保险公司为自

身利益,易出现不公平的惜赔现象。 例如,当保险事

故发生后,保险公司既是“运动员冶又是“裁判员冶身
份,在理赔数额上往往易与投保人或被保险人发生

分歧,造成不合理的赔付。
保险中介的活动,包括公布保险费率、核定和评

估风险等能减少保险交易的风险和不确定性;能够

在保险公司和投保人之间形成有效的信息传递机

制,有助于保险交易双方降低成本,促进更有效地交

易活动。 例如,保险代理人拥有大量信息和销售渠

道优势,能在更大范围内拓展业务,扩大交易规模,
降低保险公司的展业成本,而保险人能通过保险代

理人对市场信息进行整理分析,不断完善各项条款

和经营策略,节约保险公司的管理成本;保险公估人

不偏不倚的“中立冶态度和“专家冶地位,在理赔过程

中更具有公信力,能避免惜赔、滥赔、错赔等现象发

生,减少理赔纠纷,节省保险公司的理赔费用;同样,



保险经纪人以其风险咨询管理的专业技术特长及对

保险市场的信息优势,能改善投保人的弱势地位,为
投保人设计最适宜的投保方案和选择最佳的保险公

司,使其获得最佳的保险效用。
总之,从投保人角度看,保险中介机构的存在可

以节约其认知风险的成本、搜寻保险产品的成本、对
比保险产品价格的成本、理赔时的谈判成本等交易

成本;从保险人角度看,保险中介机构可以为其节约

保险产品信息的推广成本、理赔成本和相关的管理

成本。 因此,保险中介作为一种制度安排,能给保险

市场交易双方带来价值效用。
(二)有利于保险市场资源配置

保险市场“产销一体化冶模式易导致整个行业效

率低下,出现低水平重复建设现象,而“产销分离冶模
式却能带来效率和价值。 保险中介带来的“产销分离

模式冶,可以帮助保险公司优化经营成本,充分利用外

部资源(如利用中介机构的渠道优势、信息优势、技术

优势等),实现较低的能耗和较高的产能,使资源集中

到核心业务层面,强化核心竞争能力。
因此,保险企业应将保险理赔、险种销售等非核

心业务“外包冶给保险中介,充分利用保险中介机构

成熟的营销网络、销售人才及专业技能等优势,获取

更多的业务来源和中介服务,通过定位的转化,将经

营重心放在保险产品开发、核保核赔、资金运作等核

心环节的经营,这样不但能提升保险企业的核心竞

争优势(包括产品设计优势、风险分摊的机制设计、
资产管理等优势),还能优化保险市场的资源配置,
提高保险市场的运作效率。

总之,“产销分离冶不仅能实现保险业上下游资

源的有效利用和合理配置,还能在市场上形成专业

化的销售体系和专业化的资产损失评估体系,为保

险市场交易双方提供更多、更专业的中介服务,促进

保险市场的繁荣,实现整个保险产业链的和谐发展。
(三)有利于拓展保险业务

保险市场的扩张和成熟在很大程度上要依赖保

险中介这个“加速器冶来实现。
一是,保险中介能有效挖掘保险需求。 保险公

司可依托保险中介机构快速地延伸服务网络,扩大

业务规模,尤其是保险代理人直接代表保险公司的

利益,为保险公司进行保险知识及保险产品的宣传、
鼓动,有利于社会公众保险意识的提升,将潜在的保

险需求变为现实有效的需求,促进保险业务的拓展。
二是,保险中介有利于保险供给能力的提高。

保险中介机构通过市场调查和专业技能等优势,对
保险企业现有的保险产品与服务能提出有效的改进

或创新建议,促使保险人不断开发或创新保险产品,
不断改善经营策略,有利于保险供给能力的提高。

三是,保险中介能促进保险服务机制的优化。
保险中介机构客观公允地评判保险产品、保险企业

及保险损失,并具有贴近客户、信息灵通、专业技术

强的特点,能够为客户提供保险价值链中的多种增

值服务,使投保人得到更多更好更专业化的服务。

二摇 保险中介价值难以发挥的原因

(一)中介市场环境不成熟

一是,保险中介发展的空间狭窄。 我国保险公

司经过多年发展,已经建立起从展业、承保到理赔各

个环节的较为完备的经营体系,几乎所有的保险公

司都有自己专属的保险销售队伍,制约了保险中介

的发展空间。 有数据显示,“十一五冶期间,我国保

险中介市场的业务规模从 2005 年底的 3596郾 7 亿元

发展 至 2010 年 底 的 10991郾 1 亿 元, 年 均 增 长

41郾 2% ,为保险业发展最快的子行业之一,但市场的

份额仍不足 5% ,“大保险小中介冶的市场格局使处

于弱势地位的保险中介在夹缝中艰难地生存。
二是,保险中介市场的有效需求不足。 我国各

大保险公司的险种条款大同小异,且保险市场费率

受统一管制,单一化的保险条款和固定的保险费率

制,这不仅使保险中介的专业优势难以体现,发展空

间受阻,也使投保人不需要依赖或无法利用中介服

务来满足自身多样化、个性化、层次化的保险需求,
导致保险中介市场的有效需求大幅降低。

此外,保险市场粗放的发展模式也导致保险中

介市场鱼龙混杂,中介业务不规范现象层出不穷,使
保险人和投保人对保险中介机构的信任度不足,制
约了中介市场的有效需求。

(二)保险中介产业结构不合理

一是,保险中介市场结构失衡。 中介市场上,保
险个人代理人和兼业代理人得到了超常规发展,个
人代理业务、银行代理业务如火如荼,而真正代表保

险中介发展方向的专业中介机构市场贡献率低下,
未能起主流作用,导致保险中介行业专业服务能力

供给不足,成为影响行业健康快速发展的隐患。
二是,专业中介机构业务结构不合理。 目前我

国代理公司和经纪公司的市场份额多集中于财产保

险市场,专业中介机构的业务多属于业务资源型,且
业务结构单一,利润主要来源于车险、意外险等财产

险业务,公估及寿险业务未能得到有效发展。
(三)保险中介市场定位不准

一是,保险中介机构由于职能定位不清晰,专业
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能力难以充分发挥,导致市场供需双方都无法正视

保险中介机构的价值。 例如,保险经纪公司没能有

效发挥出其风险管理顾问的作用,而是和保险代理

公司争抢业务,将经纪业务做成代理业务,强销售、
弱服务,其经纪的价值难以获得市场认可。

二是,保险中介没有明确自己在保险产业链上

的定位,将盈利建立在不规范的市场竞争和不规范

的操作基础之上,在利益驱动下,很容易诱使他们产

生“寻租冶行为,致使行业整体形象受损,信誉下降,
阻碍保险中介市场的发展。

(四)保险中介专业化水平不足

一是,保险中介专业技术人才匮乏。 我国保险

中介还属新兴行业,中介人才来源成份比较复杂,许
多是从保险行业改行或跳槽的,因此在职业特征、职
业水准、职业操守和业务水平等方面还亟待提高。
此外,我国保险中介行业相关的教育培训机制尚未

建立,保险中介机构内部人才培训系统也不健全,导
致无论是人才存量还是增量都极度缺乏。

二是,由于角色错位,管理缺失,中介机构的技

术含量低下,在保险市场中缺少作为,保险中介实际

上形成了与保险公司竞争和替代的关系,而非中介

服务职能,导致其竞争优势不大,经济价值难以体

现。 此外,目前我国保险中介机构经营主体数量非

常有限,其市场竞争不是在各中介经营主体之间的

竞争,而是在与各家保险公司的业务竞争上,保险中

介市场缺少有效的竞争机制,不利于中介主体的技

术水平、服务水平等方面的提高。

三摇 保险中介价值有效发挥的对策建议

(一)营造良好的市场环境

一是,改善保险中介政策环境。 通过不断完善

监管规章制度,在保险公司与保险中介之间、保险中

介各种主体之间营造一个平等竞争的平台,提高监

管效率;同时不断改进现场、非现场检查,严厉查处

保险中介机构违法违规行为,提高监管的针对性和

有效性[1]。
二是,加大保险市场的开放程度,增加保险市场

主体的数量,提高保险市场的竞争程度,使保险市场

尽快成为高度市场化,运作规范,公平竞争,高效率

配置保险资源的市场,为保险中介业的发展提供

空间[2]。
三是,注重对保险中介意识的培养。 加强社会

媒体宣传力度,通过舆论、政策的正确引导,在全社

会形成良好的保险中介氛围,由政府、保险公司、保
险中介人自身三方的力量共同发掘保险中介市场潜

力,改善保险中介市场生存的市场环境[3]。
(二)提高保险中介市场的集中度

我国保险中介产业具有低市场集中度特点,过
低的市场集中度导致我国保险中介机构业务范围狭

窄,业务量小,不能形成规模经济和范围经济,不利

于保险中介产业的发展。 因此应借鉴欧美发达国家

形成跨国保险中介集团的经验,在现有的基础上,鼓
励中介企业实行资产重组,通过大企业间的强强联

合,着力培养一批大企业、大集团,在较短的时期内

形成具有国际水平的保险中介集团,为提高保险中

介市场的集中度创造最基本的条件。
其次,应充分发挥竞争机制的作用,通过市场竞

争优胜劣汰规律,使更多的社会资源向优势企业集

中,从而提高保险中介市场的集中度。
最后,走产销分离模式。 产销分离是促进保险

中介机构快速发展的推手,是中介机构凸现专业服

务的基础。 产销分离能促进保险中介市场的集约化

经营和精细化管理,提升保险中介竞争力。 保险中

介机构只有走专业化、职业化、规划化、国际化的发

展道路,才能有效提升专业化水准,以产销分离带动

细化分工,提升市场集中度。
(三)加大对保险中介市场监管力度

一是不断完善市场准入和退出机制,鼓励保险

中介公司依法进行合理竞争,让长期经营不善、不能

适应市场竞争规则的保险中介机构逐出、淘汰出市

场,形成进出有序、充满活力的市场格局,推动保险

中介市场的协调发展。
二是针对在保险中介市场存在的监管真空问

题,加紧出台相关监管法规,提高监管效能,通过法

律法规防止保险中介机构对被保险人的利益的恶意

侵害,保护被保险人合法权益、维护良好的市场

环境。
三是充分发挥正常引导作用。 政府及保险监管

部门要制订相关政策,积极引导社会各行业、各阶层

积极利用保险中介机构参与保险,享受专业化、特色

化的保险保障和服务。 此外,应鼓励保险中介机构

投保职业责任保险,以防止个人中介人因自我约束

能力弱而对委托方造成损失,消除投保人对保险中

介人的担忧。
四是,加强行业自律建设。 一方面,积极建立行

业服务标准,不断制定和完善中介行业自律条例,充
分发挥保险中介行业组织的“自律、维权、协调、交
流、宣传冶的职能作用,促进保险业和谐发展。 另一

方面,建立完善的保险中介监管信息系统和从业人

员管理信息平台,对中介机构的业务水平,职业道
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德,日常行为规范等方面加以约束,发挥社会监督作

用,提高监管的适时性和有效性。 此外,还可通过建

立保险中介人投诉制度,增加社会大众对保险中介

人的信任感,提升保险中介的专业水平和保险中介

人的整体形象,为中介市场运作创造良好的社会

环境。
(四)走与保险公司合作发展道路

保险公司与保险中介之间是一种功能互补、紧
密协作、彼此依存、互利互惠的良性互动关系,因此,
必须加强与保险公司的合作,形成一种相互依存、共
同发展的战略合作关系。

一是要找准合作切入点。 在深入分析保险产业

价值链的基础上,保险公司和保险中介应明确各自

定位,找准合作环节,整合双方资源,拓展合作领域,
除在市场拓展、理赔服务领域合作外,还应探索在产

品开发、人员培训、企业品牌、宣传策略、业务管理等

方面进行全方位、多领域的合作,共同做大市场。
二是要走合作共赢之路。 一方面,双方要自觉

维护对方公司的正当权益和利润空间,着力在合作

中谋求双赢。 例如,中介机构在合作过程中不应单

纯从利益角度出发,要考虑如何与保险公司深层战

略合作,打造核心竞争力,提升专业价值,扩大市场

的有效需求,更好地服务客户;保险公司应加大对保

险中介的支持力度,提供诸如营销支持、培训支持、
业务支持等良好的后续服务,建立高效的业务处理

流程和信息交流机制,支持中介市场的发展,实现合

作共赢。 另一方面,双方应承载各自专业化的分工

和责任,增强合作的紧密度、深度和稳定度,持续深

化专业化的战略合作模式,实现共赢发展。 此外,要
建立合理的利润分配机制—即在佣金标准的制定

上,既要维护被保险人的利益,也要协调好双方的利

益,使双方各自的利益与业务合作范围的利益都能

够达到满意的程度[4],用双方彼此的优势创造出更

大的竞争优势,推动整个行业的快速发展。
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Research on the Value for the Insurance Intermediary
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Abstract:摇 In the insurance industry chain, the insurance intermediary is a main body. For the whole industry, its survival and
development are crucial. At present, in China, the industry爷 s intermediary market has been primarily established. However, the
process for professionalization still moves slowly. Given by that, the market value of the intermediary can not be produced effectively,
so that limits its development. Therefore, this paper focuses on analyzing the insurance intermediary爷s value and discussing the factors
that impeded the value functions. Meanwhile, in order to speed up the pace of intensive management and promote the prosperity for in鄄
surance market, the author also puts forward countermeasure thoughts for achieving these values effectively.
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