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内容概要

　　本书着重研究浙江省保险个人营销的发展历史、发展环境、队伍建设、业务规模、客户特点、管
理制度、监管政策等问题，运用经济学、管理学和法学的有关理论和方法，进行深入的分析，总结经
验、教训，把握发展规律，为今后一个时期的发展提供指导和参考。
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章节摘录

　　第一章　导论　　2006年，浙江省（不含宁波，下同）保险业务总收入为303亿元，其中通过保险
个人营销渠道获得的保险业务收入达到166．47亿元，占总量的55％。
尤其是在人身保险业务中，个人营销业务占到67．8％。
由此可见，个人营销渠道在浙江省保险业发展中居于十分重要的地位。
　　然而，在中华人民共和国的保险史上，保险个人营销还是一条全新的销售渠道。
虽然，在20世纪80年代，浙江农村已经有保险代办员推销保险产品，但没有形成独特且有效的运作机
制，其后相当一段时间内也未形成发展之势。
而真正形成新型运作机制，并使保险业产生革命性变化的，是人身保险领域引人的个人营销制。
因此，无论是业界还是学界，都普遍认为，浙江省保险个人营销的历史应从1995年3月首批保险个人营
销员开始展业起算。
据此，到2007年，保险个人营销制在浙江省实施正好有12年历史了。
　　按照中国传统的生肖文化，12年是一个周期，这是值得纪念的，更是值得总结的。
12年时间，伴随着风风雨雨，保险个人营销渠道由小到大，成为一条主渠道；保险个人营销队伍由几
十人发展到六万之众，成为一支新的劳动大军；数以万计的保险营销员在保险个人营销这项崇高的事
业中得到发展，实现了自己的价值，为社会作出了贡献。
是什么力量在推动？
是什么机制在起作用？
今后，浙江的保险个人营销又会如何变化，如何发展？
这是保险业内人士所关注的，也是保险业外人士所关心的。
鉴于此，我们专题进行浙江省保险个人营销发展研究，对浙江省保险个人营销发展的历史作一个回顾
，对现状作一个分析，对未来作一个展望。
　　⋯⋯
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