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前 言 

随着居民财富总量持续积累，人们的财富保值增值需求日益增加，大

财富管理赛道正式开启，为包括寿险行业在内的金融机构带来新机遇。在

财富管理市场蓬勃发展的大背景下，各大金融机构或者牌照主体纷纷布局，

积极争夺居民财富的资产配置权，寻求在客户入口以及客户个人金融资产

流向上拥有更多掌控权。 

本系列报告首篇文章《风口已至，寿险行业机遇与挑战并存》开宗明

义，提出了寿险行业各类主体应采取“攻守兼备”战略，即在巩固与扩大

保障类需求这一主战场的前提下，积极开拓大财富管理市场。相比其他寿

险市场主体，保险中介公司凭借中高客资源、高素质线下团队、开放产品

货架以及第三方独立性这四大优势，有望成为寿险行业进军大财富管理市

场中的一匹黑马。 

然而现阶段保险中介机构行业内部也充满挑战。首先，2021 年银保监

会就构建新型保险中介体系陆续出台了多项政策，引导行业向正规化、精

细化发展，部分小型中介机构在日趋严格的监管要求下或面临许可证期满

被淘汰的命运。其次，部分中介机构的业务模式与传统代理模式严重同质

化，员工队伍能力素质底下、服务水平不足，未能有效发挥经纪业务的独

特优势，其利润空间也在不断加剧的市场竞争中日益被挤压。要想应对行

业自身挑战、抓住大财富蓬勃发展的历史性机遇，保险中介机构转型升级

势在必行。 
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保险中介机构未来发展空间广阔，然而前行之路道阻且长，若行而不

辍，则未来可期。我们认为保险中介机构首先要夯实保险保障基础、完成

队伍专业化升级，为横向开拓大财富赛道奠定基础。本报告将重点讨论保

险中介机构如何在夯实保险主业的基础上，布局大财富管理业务。 

第一章：市场广阔，未来可期 

包括保险专业代理公司、保险经纪公司和保险公估机构在内的保险中

介机构，是在传统代理人团队之外的又一重要渠道。它们与传统保险公司

共同促进了保险行业的发展。因以寿险为主的专业中介机构与大财富主题

关系最为密切，本文将聚焦探讨这类机构。2020 年中国寿险市场总保费规

模达到 2.95 万亿，其中专业中介机构的渠道占比仅为 2.7%，远低于代理

人及银保渠道。然而该类机构基数虽小但增速可观，过去五年的复合增长

率达到 36%，高于寿险市场整体的 15%，未来随着保险市场需求端与供给

端的同步发展，保险中介渠道的渗透率将有较大提升空间（见图 1）。 
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相较于英美市场超过 50%的渠道占比，我国保险中介业务尚处于发展

初期，供需关系在持续升级阶段： 

在需求侧，传统上中国消费者还未形成使用专业咨询服务的意识及习

惯。与之相比，英美市场消费者已将保险购买纳入家庭资产配置整体决策

中，会主动寻求第三方专业机构的意见，对保险咨询、养老金安排、税务

筹划的专业性要求更高。伴随中国居民可投资资产的积累及企业的不断规
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范化，中国民众的个人保险保障需求将更加复杂化及多元化，主动咨询专

业第三方机构的意识会逐步增强。在供给侧，中国保险中介机构的业务素

质及专业能力与欧美等发达市场同业仍存在较大差距，市场资质认证尚不

完善。欧美等成熟市场专业中介更能充分发挥中介机构的第三方优势，站

在客户视角提供符合客户利益的投资理财、养老金规划、保险、税法等专

业建议，以及更能应对复杂型保险产品的销售需求。 

展望中国保险中介市场的未来，随着保险中介机构在监管引导下整体

更加规范化、并不断打造优质经纪团队，中介机构的专业优势及经纪职能

将会逐渐显现。回顾过去五年，保险中介虽然整体规模较小，但增速可观。

针对未来，我们预测了两种可能的情景：进取情景及保守情景（见图 2）。 
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从保险中介机构的市场竞争格局来看，目前整体中介市场相对分散，

尚未形成明显的头部效应。其中，全国性保险中介集团仅 5 家，尚不足保

险市场总份额的 20%。在寿险领域，大量中小中介机构区域性强、专业性

不足。未来随着监管对行业的正规化引导，行业或将迎来整合机会，行业

集中度或有提升，而行业整合背后的驱动因素主要来自监管及竞争： 

综上所述，在以客户需求为本的财富管理市场蓬勃发展，以及保险行

业“产销分离”的可能性下，保险中介市场如果能抓住时机、砥砺前行，



 

 - 7 - 

中国市场在 2C 端寿险领域有望诞生世界级的中介机构。 

第二章：补足短板，乘势而上 

专注寿险业务的中介机构与居民大财富主题最相关，最有可能捕捉大

财富蓬勃发展的市场机会，所以是本报告分析的重点。相较保险行业其他

玩家，寿险中介机构天然更贴近第三方财富管理公司，领先寿险中介机构

具有定位高端客群、向财富管理转型的潜力。 

在本系列第一篇文章《风口已至，寿险行业机遇与挑战并存》中，我

们提出制胜大财富管理赛道的四大要素：掌握用户触点、提供多样性解决

方案、具备综合服务能力以及打造兼具公信力和美誉度的行业形象。相比

其他玩家，寿险中介机构在大财富管理赛道具有四大得天独厚的优势：第

三方独立性、高端客户资源、产品组合优势以及线下队伍基础（见图 3）。 
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在大财富管理市场风口下，寿险中介如何重塑自身价值？过去寿险中

介机构在业务模式及关系定位上都更接近传统代理销售，以产品销售而非

用户需求为导向，并未发挥经纪业务客观、中立的专业服务本质。未来，

中介机构应当持续升级，从销售型模式向顾问型模式转型，充分发挥中介

机构自身优势，接受顾客委托、站在客户利益上配置产品及提供咨询服务

（见图 4）。 

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
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