
 2020年，受到年初新冠疫情的外部冲击，国内经济曾经一度按下“暂停键”。随着疫情的快
速遏制以及复工复产的浪潮，作为凸显经济韧性的保险板块，保费收入仍旧实现了正增长。 
 

 2020上半年，我国保费收入同比增长6.4%，增速与去年同期相比，明显放缓。 

研究背景 

 在充分调研、与时俱进的基础上，为行业提供准确、及时的资讯与洞见。 
 

 报告基于三大问卷，呈现了2020年中国保险业总体的发展态势，揭示了中国保险营销员的基
本生态（A卷5648份）、疫情对保险营销的影响（C卷5993份）、以及中国保险营销员的世代
差异与融合（B卷 1046份）。 

研究意义 

 希望通过每年调研，不断积累、加深对行业规律的理解，从而为行业的持续发展提供支持。 

研究目的 



 

 2019年全年，原保险保费收入4.3万亿元，同比增长12.17%，位列世界第二。 

 总资产20.6万亿元，同比增长12.18%。特别是人身险保费收入，2019年同比增速从2018年的1.87%迅速提升至13.76%。 

 在原保险赔付支出方面，人身险赔付支出轻微下降，从2018年的6401亿元降至2019年的6392亿元。 

 保险深度从2018年的4.2%上升至2019年的4.3%；保险密度从2018年的2724元提高到2019年的3046元。与世界发达国家仍存在巨大差异。 

 2019年的保险营销员数量突破了900万的大关，达到了912万，但同比增速明显放缓，我国保险市场已从数量增长向质量增长转变。 

 

中国保险业整体发展态势 



 性别  以女性为主，约占73%  学历  以大专为主，约占40% 
 本科及以上只占26.97% 

保险营销员的基本特征 



 地区  工作地域主要在省会城市，约占54.46% 
 省会和直辖市共吸纳了72%的从业人员  年龄  以中青年为主 （25-45

岁），占近75% 

保险营销员的基本特征 



保险营销员的工作业绩 

保险营销员的工作业绩主要通过：年完成保单数和月
收入来衡量。 

保险营销员的收入分配不均匀。其中，主
体区间集中于3000-6000元，约占31%；2万
元以上的占到12.22%，比去年提升了2.6%；
5万元以上的提升了0.3%，占1.72%。 

约40%的保险营销员年完成保单数为12-24件，
占比最大。 

 年完成
保单数 

 月收入 



保险营销员群体的新特征 

 学历提升，向省会城市集聚 

 本科及其以上的学历占比从2019年的22.76%提升到26.97%。 
 省会城市和直辖市共吸纳了72%的从业人员，比2019年的66%也高出6%。 



保险营销员群体的新特征 

 网络渠道获客比例增加 

 只有缘故与网络渠道占比相对去年有所提升。特别是网络获客，从2019年的
14.3%，上升到2020年的17.1%。 



保险营销员群体的新特征 

 新人比重下降，学历提升显著，高收入者增多 

 新人占比从2019年的约40%，下滑至2020年的约30%。 
 新人本科及以上学历从2019年的24.4%大幅提升至2020年的31.8%。 
 新人高收入者的占比大幅上升。月收入高于1万的，从2019年的12.6%上升

至2020年的17.2%。 



保险营销员群体的新特征 

 绩优保险营销员工作更努力，韧性更强 

 绩优保险营销员每日工作6小时以上的占比达到55%，比去年上
升6%。 

 17%的绩优营销员在被拒绝7次之后才放弃，比去年上升了3%。 



疫情对保险营销的影响 

 对民众保险态度的影响 

 96%的营销员认为疫情推动了公众的保险意识，提高了
公众对于保险的重视程度。 

 疫情期间，在各险种中，医疗险与重疾险最受客户青睐。 



疫情对保险营销的影响 

 对于营销员主要业务的影响 

 个人新单业务受疫情影响最大，续缴保费业务所受影响最小。 



疫情对保险营销的影响 

 对于保险营销活动的影响 

 受疫情影响最大的活动是找新客户与约谈，最小的是客户
服务与培训。 



疫情对保险营销的影响 

疫情期间各活动网上平台使用情况 

 网络对部分传统线下保险营销活动虽然有一定弥补和替代
作用，但其对增员而言，使用比率是最低的。  



中国保险营销员世代差异与融合 
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世代的划分 

 保险团队的构成呈现出更为多元化的趋势。 

 出生于1965-1979年间的人为X世代，X世代是线下的世代。 

 出生于1980-1994年间的人为Y世代，Y世代拥抱了互联网。 

 出生于1995-2009年间的人则为Z世代，Z世代则是移动互联

网的世代。 

 当前，Y世代已成为保险团队的主力军，是团队融合的关键

世代。 

 X、Y、Z世代的不同时代特征、生活态度与价值观必然影响

到团队的组织发展策略，并最终体现在业绩上。 



团队长的基本特征 

 性别  以女性为主，约占65%。 
 男性比重比整体营销员样本（27%）高8%。 

 学历  大专及以上学历的占80%。 
 学历明显高于行业平均水平。 

 年龄  年龄相对于行业整体，显得更为年轻。 

 管理
年资  管理年资也并不长，主要集中于2~5年。 



团队的基本特征 

 团队
规模 

 小规模的保险团队是当前市场的主体。 
 小于50人的团队占到了76.5%。 

 年龄 
 结构 

 87.2%的团队以25-40岁的Y世代为主，
是各团队的绝对主力。 

 年度
FYP 

 83.3%的团队年化FYP小于500万元。 

 新生
代 

 76.5%的团队长认为招募新生代，对
于团队未来的发展至关重要。 



世代特征 

 年
龄
与 

 学
历 

 成员学历从X到Y再到Z世代，是逐步提升的过程。 
 大专及以上学历占X世代44%。 
 大专及以上学历占Y世代的76%。 
 大专及以上学历占Z世代的83%。 
 中国的保险营销员队伍，整体上正呈现年轻化与高学历化的趋势。 

Z世代 Y世代 X世代 



世代特征 

 年龄与 
 业绩分布 

 从FYP、件数与绩优三个指标上看，贡献最大的都是Y世代。 
 80、90后已成为保险团队中的中流砥柱。 
 Z世代是件数少于6件的主要群体，需要更多的坚持与磨砺和更有针对性的培训与引导。 



世代差异带来的挑战 

 成员招募 
 Y世代是近两年来保险团队招募的目标主体。 
 相当多团队的团队长是X世代。 
 世代的差异在招聘与团队管理过程中势必会带来更多挑战。 



世代差异带来的挑战 

 招募
策略 

 有5%左右的团队长没有执行差异化的招募策略。 
 有31%的团队长认为X与Y世代的招募策略很不同。 
 有35%的团队长认为Y与Z世代的招募策略很不同。 

31% 35% 



世代差异带来的挑战 

 招募
挑战 

 对于Y世代，团队长最大的挑战是辅导能力。 
 对于Z世代，沟通障碍则成为最大挑战。 

Z  Y  



世代差异与团队发展策略 

 吸 
 引 

 收入是吸引X世代的最主要原因。 
 Y世代在看重收入的同时，也考虑事业的发展。 
 Z世代则更注重自由。 

 培
育 

 对于X世代而言，销售技巧的培训更具挑战。 
 对Y世代与Z世代而言，习惯的塑造是最大的挑战。 
 保险知识的培育则对所有世代属员而言都是挑战最少的。 

Z  Y  
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世代差异与团队发展策略 

 引
导 

 X世代适合面对面沟通。 
 Z世代微信交流占主导。 
 Y世代介于二者之间，选择二者的比重大致相当。 

 留
存 

 X世代属员考虑的最主要因素是收入。 
 Y世代则在考虑收入的同时同样看重荣誉与个人成长。 
 Z世代则主要看重团队气氛和工作自由度。 
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绩优团队的特点 

 绩优团队长特征 

 绩优保险团队长的年龄、管理年资、学历都高于行业平均水平。 



绩优团队的特点 

 绩优团队长的管理能力 

 绩优保险团队长能更好地抓住Y世代这一主要矛盾，能更好地巩固和发挥Y世代的主力军作用。 
 绩优团队长对团队发展的忧患意识表现更为强烈，更能拥有应对环境变化和行业变革的敏感与

远见，能更精准地判断行业发展可能面临的障碍和问题。 
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