
新保险  新机遇

携手安诚销售
共享美好未来
把握趋势，顺势而为，借势而起！



行业现状分析



商业分析

1、实体经济（全球性疫情、经济衰退、产业链断裂，贸易受阻、失业率）

2、直销，微商，社交电商（权健事件，微商转型，淘小铺，秘乐）

3、区块链，交易所，各种币（去中心化，真假难以分辨，韭菜党）

4、金融 (银行，证券，外汇，保险)（证券风险大，外汇政策没放开）



保险业 五大难题

1、销售难（行业竞争激烈，买卖关系、消费者认为在赚他的钱）

2、增员难（时间不自由，考勤打卡，业绩考核）

3、留人难（月月考核，流失率1年70%，3年90%，留人率不到10%）

4、续保难（续保率低，客户易流失）

5、管理难（监管部门投诉高，难！保险公司员工流动率大，难！）



如何走出行业困局



发展与趋势

1、主体保险（人保、平安、太平洋等，产品、销售、理赔一条龙）

2、保险经纪（代理销售：西方发达国家占比70–90%，我国仅占比6.5%）

3、市场空间（中国人均投保率28%，国外成熟市场700%，百万亿级市场）

4、发展趋势（ 2015年保监会91号文 核心内容：产销分离）

       
2020年4月1日：加入WTO世贸组织保护期结束，金融服务业全面开放，

几十家国外知名保险公司排队进入中国，保险业创新改革迫在眉睫。



91号文件

       保监发〔2015〕91号文，指的是中国保监会于2015年9月23日发布的《中国保监会关于深
化保险中介市场改革的意见》。



91号文件

1 2 3

产销分离与独立
代理人站上中国
保险行业改革的

巨大风口

保险中介机构的
优势将进一步凸

显与放大

客户选购保险的
体验更加优化



政策优势

产销分离与独立代理人站上中国保险行业改革的巨大风口

保险中介在发达国家早就是保费的主要来源，中介营销渠道保费占比在加拿大达到90%，在英国达到73%，在美国达到

56%。这样的结构可以提升市场效率，保险中介专注产品销售，保险公司专注产品研发、投资和理赔。而在中国，目前以

保险公司自建个险营销队伍为主，自产自销，体制固化，代理人流动性大，既不利于客户得到客观公正的服务，也不利于代

理人的长期事业发展。中国保险中介保费占比仅仅才6.5%，这其中的机遇与空间可想而知！



安诚销售创新模式

合法  简单  利多  持续



股东背景

安诚财产保险股份有限公司成立于2006年12月，是第一家总部设

在重庆的全国性财产保险公司。公司注册资本金40.76亿元人民币，

总体资产规模近80亿元人民币。现有省级分公司19家，分支机构

259家，员工6000余人，主要分布在长三角、珠三角、西三角及

华北地区等重要经济带。公司设有全国性独资子公司安诚保险销

售有限公司、安澜保险经纪有限公司。

安诚保险股东主要为地方国有大型企业、民营企业及世界著名金

融企业韩国DB损害保险公司等。公司专业经营各类财产保险业务，

同时具有农业保险、大病医疗保险等政策性保险经营资质，是中

国农业保险再保险共同体成员单位、中国核保险共同体成员单位

之一；与劳合社、瑞再等世界著名再保险公司建立了稳定的合作

关系。



公司介绍

安诚保险销售有限公司是一家全国性的专业保险中介

机构，由国有企业安诚财产保险股份有限公司全资控

股。于2012年4月成立，总部设在重庆，注册资本金

1亿元人民币。

公司拥有一支营销理念新、业务能力强、综合素质高

的专业人才队伍，年轻充满活力、上进追求梦想。公

司业绩年年攀升，截止2019年底，年保费规模已突破

17亿元人民币。



合作企业

        与国内外60多家企业合作

安诚销售与国内外60多家保险公司建立了良好的合作关系、中国平安、中国人寿、 泰康人

寿、百年人寿、光大永明、国华人寿、三峡人寿、恒大人寿、中意人寿、中英人寿等



营销人员级别

入职要求（完善资料，完成入职培训和考试、取得执业证书）

专员 （首月个人累计标保≥4000元）

主管（直接育成3个专员）

经理（直接育成3名主管）

总监（直接育成3名经理+团队7名经理）

区总（区域总监采取任命制，团队人力及标准保费达到公司要求，
符合公司其他相关制度要求，由公司统一任命）



团队发展图

您

育成直增 直增

直增 育成育成育成育成育成育成育成 育成



 奖金总占比高达97%（无沉淀）

总占比
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保险商城

p 涵盖市面上主流公司在售：人寿险、车险、团险、

意外险、财产险等产品

p 开单根据产品不同，个人佣金为45-60%

p 管理利益，管理层级3级，管理津贴为当月所辖团

队累计标准保费×2.5%

p 其他生态销售分润，按照现有组织关系



五大特点

可持续的终身项目
做的每一件事都是积累

积极参与的人都能赚钱
只是赚的多与少

创造销售渠道
开放生态，财富传承

保险行业、不会伤人脉
产品绝对安全

共创、共享，月月分红
达成营销经理以上职级



保险的价值

1、金融属性（ 理财，存储，资金的融通）

2、生命保障（人有生老病死，重疾的发病率72.18%）

3、社会价值（社会稳定器：利国，利民，利企，利己）

       



有保障 有财富 有荣耀


