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為何 首選 是保險經紀人公司 

2024/3修 
泛亞保險經紀人(股)公司



所稱保險經紀人，指基於被保險人

之利益，洽訂保險契約或提供相關

服務，而收取佣金或報酬之人。

法律地位:保險經紀人是基於保戶利益而存在

保險法第九條



【資料來源：經濟日報/2019.6.15】

三商壽總經理張鎮坤在法說會上直言:
業務員從壽險公司轉向保經保代公司是現在趨勢

另一方面也是商品結構問題，過去市場著重類定存儲

蓄險與投資型保單，不僅首年佣金低，且要推介外幣

與投資型保單，需擁有相關證照，對新進保險員不

利，因此衝擊人員留存率，新進員工養成不易，許多

業務員待了三個月、不到一年就撐不下去。

產業界觀察: 保險業鉅變!傳統保險公司的挑戰

時任三商美邦人壽總經理 
       張鎮坤先生

傳統保險公司面臨人才出走、保單賣不出去兩大難題，業務員轉戰保經是趨勢



學界觀點: 保經優勢看得見！登錄人力大爆發
【資料來源：經濟日報/2019.9.22】

專家分析，保險經紀或代理人公司具有商品多樣化、彈性制

度、職涯多元發展等誘因，成為愈來愈多新進人員發展的首

選。

淡江大學風險管理與保險學系副教授郝充仁分析，低利率、

高風險的投資環境與高度監理的政策，加上保險業面對即將

要接軌的國際會計準則IFRS17，讓外在市場有許多改變，
保險公司面臨的財務壓力愈來愈大，若利潤愈來愈薄又必須

兼顧損益的經營困境下，就會優先考量降低人力成本。
淡江大學風管系

       郝充仁副教授

保經具有商品面、制度面的雙重優勢，是保戶和業務雙贏的選擇



媒體觀察: 保經代業務更多元、人力逆勢成長

保經業務多元、登錄人數逆勢增長，成為保險從業人員首選的通路



三大保險通路中，保經通路一支獨秀，十年來保費占比成長 13.92%

十年來，三大通路保費占比：
壽險公司： -4.8%
銀行保經代：-9.11%
傳統保經代：＋13.92%

政策有利保經發展、其他兩通路考驗嚴峻
壽險公司：因應IFRS17會計制度上路 
銀行保經代：投資型新制、宣告利率平穩機制 
傳統保經代：業務多元

媒體觀察: 保經代業務更多元、保費占比大幅成長



保險經紀人的優勢:

站在保戶的立場、以業務同仁利益為依歸，就是保經的DNA

符合保戶需求、滿足業務利益



傳統保險公司 VS 泛亞保險經紀人
項目區別 傳統保險公司 泛亞保險經紀人 優勢區別

法律地位 是保險公司之代理人 是消費者之代理人 消費者有保障

代理商品 只限登錄之保險公司 商品多樣化可量身訂做 消費者有選擇性

經營成本負擔 保險公司本身 經紀人公司全體處經理 公司一般不考核

人員管理 須依照公司規定出勤 出勤較彈性自由 上班較自由

考核面 按職階不同考核不同 只需每年產壽險保費合併一萬元 幾乎零考核

業績壓力 有 較無

晉升制度
按職階各有不同組織人員業績

皆需達成
業績累積不歸零 晉升簡單

有無降階 有 無

佣金是否合理
一般FYC為30~40%

其它需達成公司訂定業績才可領
FYC 40~92% 詳見制度表

不比不知道，一比嚇一跳，泛亞保經是您最好的選擇！



項目區別 傳統保險公司 泛亞保險經紀人 優勢區別

續佣領多久 需達公司考核,才可續領佣金 可以,領一輩子 詳見制度表

是否世襲 不一定 可以，且簡單 詳見制度表

可否兼職 通常不行，發現兼職一律開除或降階 可 管理人性化

保戶是否會
成保單孤兒

常常

（非常多）
否 因佣金一直領

可否成為真正
自己的事業

不一定

（變動因素太多）
只要在泛亞早晚晉升處經理 公司為泛亞夥伴一起經營，故公司

皆以每位夥伴為考量，另公司有短

中、長期計劃目標，讓有心想經營

事業之夥伴與公司一起成長上班有無保障
不一定

（可能因各種市場環境因素變動而變動，如：制度或公

司政策改變）

一定有

合約是否
有保障

無

（保險公司可隨意更改制度，致業務員生存空間發生危

機）

有
（合約條款規定保障公司業務夥伴有

效契約續期佣金利益）
詳見經紀代理合約

傳統保險公司 VS 泛亞保險經紀人

不比不知道，一比嚇一跳，泛亞保經是您最好的選擇！



保經，邁入黃金時代

保經商品多元

保經一站式購足

保經制度彈性

站在消費者立場

符合保戶貨比三家心態

登錄人數成長

保經通路蓬勃發展

保費收入成長

如果有未來、何必怕重來;如果沒未來、為何不重來，加入保經，現在正是時候


