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内容概要

编撰这套丛书的初衷和艰辛的努力目标是以“前沿性、适用性、指导性、操作性、实务性、针对性、
启发性、就业性、服务性、中介性、智商性、情商性”为撰写原则。
但因我们从事的这项工作毕竟受到多方面主客观因素的限制，比如时间过于短促和紧张，能够搜到的
文献大都是从政治经济学、政治学、公共政策理论等视角进行的理论阐述、理论诠释居多，而经验和
技术性的较少。
在我们具体努力的过程中委实感到心有余而力不足，唯恐愧对读者。
鉴于此，谨希读者、业界人士、学界批评指正，以便在今后再版时修订和完善。
在这样一个充满着知识性革命、被迫求取知识化自下而上的时代状态里，其实我们不得不随时都充满
着危机意识。
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章节摘录

　　同保险代理人一样，保险经纪人代表投保人向保险人购买保险单或介绍保险业务，促使保险合同
成立。
但不同的是，保险经纪人并不直接承担保险业务，它代表投保人在保险市场上选择保险人或保险人组
合，并同保险方洽谈合同条款，代办保险手续。
保险经纪人并非某一家保险公司的雇员，而是服务于保险经纪公司的独立的保险专业技术人员，因而
具有相对的独立性和中间性。
通俗地说，保险代理人代表保险公司与投保人洽谈保险业务，保险经纪人则是投保人的代表，必须对
投保人负责。
由于保险经纪人的专业身份以及对保险市场的熟悉，因而能帮助投保人以最低价格获得最优承保。
　　两者不同之处，归纳起来主要表现在两大方面：　　首先，二者所代表的利益和负责的对象是不
同的。
保险代理人是代表保险公司的利益，并向保险公司负责，为保险公司推销产品，通常以个人为单位进
行经营活动。
我国目前的财产保险收入的40％以上、人寿保险保费的80％左右是由保险代理人收到的。
而保险经纪人则是代表客户的利益，向客户负责，帮助客户选择最合适的保险公司、最合理的价格、
最优越的承保条件，并提供团队形式的全面风险管理和各项增值服务。
　　其次，对人员素质要求不同。
由于保险涉及许多专业知识和技术，一般投保人不可能也没有必要熟悉它、掌握它，因而需要既精通
保险业务又能维护其利益的中介机构及保险经纪人来为他们服务。
一般来说，保险经纪人素质要高于保险代理人，其为客户提供的服务业更为广泛和周到。
各国法律对保险经纪人的教育要求和资格认证都有严格规定，如一般要求必须有系统的专业知识和多
年的实践经验。
因此，保险经纪人较之保险代理人更为职业化、专业化，是一种独立的专业人员，更精通保险业务、
财税政策及风险管理技术，更熟悉保险市场行情，能够为客户提供准确的市场信息，让客户花费最少
的保费获得最高的保障，同时还可为客户的风险管理提供技术意见。
一个有经验的保险经纪人往往还是某一领域的专家，如通讯、电子、汽车、航空、运输、金融服务等
。
而保险代理人虽然也为客户设计综合性保障，但由于受自身素质和代理险种的限制，很难做到保险方
案最优化，代理人利益与保险公司利益的密切相关也决定了他们无法完全站在客户的利益上。
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