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变革中的市场，机遇与挑战并存。过去几年，中国寿险市场内外环境

都发生了巨大变化。向内看，寿险发展面临诸多挑战，除了大众需求低迷、

代理人队伍下滑和保费增长受限等困难之外，还需要解决现有业务模式瓶

颈问题，寿险行业亟需明确未来发展方向。向外看，寿险行业同时也迎来

各种新机遇。随着居民财富总量持续增长与财富保值增值需求不断提升、

资管新规打破刚兑和理财产品净值化转型的持续推进，大财富管理赛道已

经正式开启，为包括保险在内的各大金融机构带来新发展机遇。 

面对上述挑战与机遇，我们认为传统寿险公司应攻守兼备，在守住和

夯实主战场的同时，探索大财富管理新机遇。我们注意到，部分行业先行

者正沿着“守”与“攻”两个方向，积极推进现有业务转型并探索新业务

模式。例如在壮大优质代理人队伍的同时，布局银保和大财富管理等；通

过垂直产业整合或战略合作，将保险与相关稀缺资源进行整合（如养老、

医疗等资源），打造“保险+”组合式解决方案；以及通过组建基金管理公

司等方式，切入大财富管理赛道。 

基于麦肯锡对国内外寿险与大财富管理市场的深入研究与实战经验，

我们通过 4 篇文章系统性探讨各类寿险主体在大财富管理风口下的不同战

略方向。第一篇为概论，总览寿险行业的整体发展；其余三篇分别聚焦传

统寿险公司、保险中介机构以及互联网保险这三类主体，深入讨论其各自

发展趋势与破局思路。本文为该系列中的第二篇，重点聚焦传统寿险公司，

深入探讨其如何更好做到攻守兼备，“退可守”保障类资产配置权，“进
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可攻”整体资产配置权，衷心希望本文能助力国内寿险公司战略性布局大

财富管理赛道。 

第一章： 

解决结构性错配，供给侧改革势在必行 

中国寿险市场结构性错配问题凸显。2021 年，中国寿险市场保费规模

达人民币 3.1 万亿元。虽然 2015－2020 年间整体市场规模每年保持着 15%

的高速增长，但 2021 年保费规模自 2012 年以来首次下降【1】。我们认

为其根因在于过往“大进大出”粗放式增员的大众代理人发展模式造成供

需结构性错配，并且其后果日益凸显。在需求端，我们看到，以高额保障、

高端医疗养老和财富规划为代表的中高端客户需求持续提升，并在 2022

年“开门红”期间大单频出；而与之相对，在疫情反复和经济环境不确定

情况下，大众客户保险消费需求下降明显。而在供给端能够匹配中高端客

层、满足其需求的中高端代理人队伍明显不足；低产能大众代理人队伍与

所属机构面临获客难与出单难等生存危机，出现产能过剩。 

要解决结构性错配问题，供给侧改革势在必行。据粗略估算，中国寿

险市场高端客群（其定义为家庭年收入 16 万以上）规模为 2.3 亿人，相当

于 8800 万家庭。假设每个专业化代理人可以服务 30 个家庭，那么未来服

务中高端需求的专业化代理人整体规模需要 260 万人左右，因此优化低端

产能与打造高产能队伍势在必行（见图 1）。优化低端产能包括：关停并转

低产能机构、优化整体布局，优化或升级低产能队伍，相应精简优化内勤
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队伍，最后通过敏捷转型提升组织整体工作效能。打造高产能队伍则包括：

通过数字化赋能使大众代理人覆盖更广泛的大众客群，以及增加服务中高

端客群的专业代理人和财富顾问数量等。 

 

第二章： 
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扬长避短，布局大财富管理赛道 

在第一篇报告中，我们提到大财富管理赛道已经正式开启，财富管理

为包括寿险公司在内的各大金融机构带来新增长动能，而客户入口掌控权

以及能够影响客户个人金融资产流向的资产配置权，是在大财富管理赛道

胜出的核心竞争力。基于上述判断，我们认为，寿险公司虽然在客户整体

资产配置权上仍处于弱势地位，但在满足客户保障类需求方面具有得天独

厚的优势。因此，扬长避短，牢牢占据客户保障类需求的资产配置主导权，

成为寿险布局大财富管理赛道的基础。 

具体而言，寿险公司在保障类需求主战场的优势主要包括：客户触达、

资管能力、生态圈布局和长期价值导向。在客户触达方面，寿险公司拥有

庞大代理人团队，其面对面线下展业模式有利于与客户建立起长期信任关

系，并能够做到更全面、深入了解客户。在资管能力方面，随着资管新规

实施，保险资管的大类资产配置能力零售化，保险资管将有机会为零售客

户提供基于长期目标导向的资产配置服务。 

在生态圈布局方面，寿险公司可以依托资产负债表或以合作模式布局

健康、养老等生态圈，为客户提供差异化服务。在价值导向方面，保险所

倡导的以长期价值为导向的财务及人生规划理念，更符合财富管理本质，

更容易被客户理解并满足其需求。 

与此同时，我们应该看到，寿险公司在人才留存和团队管理等方面尚

有短板，需要进一步补齐。在人才方面，高潜质人才招聘、培养和留存一
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直是行业面临的普遍问题。在团队管理方面，寿险传统代理人基本法、荣

誉体系、管理体系大多以“寿险产品销售”为导向，缺少围绕客户需求的

“资产配置导向”（见图 2）。 

 

考虑到短期内，大财富管理带来的新机遇难以完全对冲结构性错配造

成的挑战，我们预计寿险市场未来 5 年增速将持续放缓，保持每年约 8%

的增速；到 2025 年，预计保费规模将超过 5 万亿元。但长期来看，三大

动能将持续推动中国寿险市场稳定增长：一是个人累积财富将会持续增长，

大众富裕及以上家庭占比预计将从 2020 年的 5%增长到 17%【2】，客户
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保障和财富管理需求将持续增长；二是年轻人保险意识增强，相比于 60、

70 年代人群，80 后及 90 后对保险认可度更高，调查显示 81%的 80 后和

78%的 90 后认为保险很重要【3】；三是老龄化推动养老和健康等细分需

求崛起（见图 3）。 
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第三章： 

攻守兼备，立足保障类主战场，拓展服务与产品 

基于上述机遇与挑战以及我们对寿险公司自身优劣势的深入分析，我

们认为在大财富管理风口下，寿险公司应在巩固与扩大保障类需求主战场

优势的前提下，积极探索大财富管理赛道机遇，寻求在客户入口上获得掌

控权，并在能够影响个人金融资产流向的资产配置权上取得进一步突破。

具体而言，寿险公司可采取“一守二攻”三大战略。战略一重点聚焦保障

类需求，我们提供了三条路径供不同机构参考（见图 4）。 
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