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保险经纪市场开发战略的思考(刘萌；11月16日)

文章作者：刘萌

  保险经纪公司的目标市场拓展 

  存量与增量市场。从保险存量市场看，目前经纪人业务仅占保险市场业务量的1.5％左右，存量市场规模小、产品单一，而且现有经纪

人业务中，股东业务又占有很大比例，因此，现有保险存量市场发展潜力较小。从保险增量市场看，市场规模大，发展潜力也较大，但大多

是保险公司既有市场，需以与保险公司资源共享为先机，实行差异化服务，兼顾投保人、保险人的利益，实现多赢，扩大公司市场服务领

域。 

  传统与新兴市场。传统保险经纪市场是一个以通过保险方式转嫁“纯粹风险”的市场，可通过此市场引进市场营销人才，发挥各家公司的

自有优势做行业业务。新兴市场可提供有针对性保险服务，能满足客户日益完善的风险管理需要，弥补传统市场保险保障的不足，特别是结

合大企业、大项目运作特点，在利润损失险、产品责任险、高管与董事人员责任险、雇员忠诚保险、职业责任险、企业年金、劳工赔偿以及

员工福利保障等方面开拓服务领域。 

  风险咨询与高端客户市场。风险评估与风险管理咨询是国内新兴的市场，也是目前多数保险经纪公司因为技术等方面原因，未有真正企

及的市场。随着高收入阶层人数的增加，个人风险管理也是一个新兴待开发市场，可培养一批针对高端客户进行个人理财以及风险管理服务

的专业人才，开拓此领域业务。 

  非寿险与寿险业务市场。目前经纪公司多把眼光盯在非寿险市场，对寿险市场研究不透，管理机制也不够完善，而寿险市场是一个正在

不断增长的、需求趋于旺盛的市场，应加强有关险种与政策的研究，加强该领域市场营销能力培养和激励措施的研究，制定合理有效的业务

挖潜政策，在寿险市场形成保险经纪公司优势。 

  直接业务和再保业务。国外大的保险经纪公司往往也是大的再保险经纪公司，这也表明再保经纪业务与直接经纪业务的关联性，公司将

与国内外知名的再保公司形成战略伙伴关系，在安排直接业务的同时，能够安排再保业务，并通过再保经纪支持直接经纪业务，才能有效挖

掘客户佣金潜力，提高公司佣金收入。 

  保险经纪市场营销渠道的构建 

   第一，创建公司市场开发的信息系统 

  市场信息是公司市场开发的有效工具，是公司制定行之有效的战略规划的依据，具有明确公司市场开发方向、指导公司业务深入开展的

作用。瞬息万变的信息时代的保险经纪公司，战略必须围绕信息，信息必须围绕客户，而非以产品为中心，因此，构建和强化市场信息系

统，作为启动市场营销和业务纵深拓展的重要路径是有战略眼光保险经纪公司的首要之举，也将有效谨防客户资源（信息）内部私有化，防

止人才流失后的公司机密外泄。 

  市场开发信息主要分为客户信息、项目信息和同行信息三类。客户信息是指客户基本信息、保险安排状况、客户个人信息。项目信息是

指把在建或拟建项目作为目标客户应搜集的信息。同行信息是指国内外保险经纪同行的市场动态，特别是国内市场规模在前列的保险经纪公

司市场拓展重点、业务方向、较大项目情况、创新动向、佣金收入进展和内部市场骨干人员动态等。 

  第二，延伸公司市场的机构渠道 

  公司的市场机构布置要按市场化配置原则，在业务资源较大地区较先和较多的布置机构，但也要从注重战略布点和战术布点的兼顾，有

效延伸机构渠道。所谓“战略布点”是选择具有一定区域优势和辐射力的城市布点，如作为西部大开发中心城市的西安和四川成都、东北的沈

阳，尽管城市保险市场规模不如东部一些沿海城市，但是战略地位重要，因此应考虑首先设点。所谓“战术设点”是根据保险市场潜力、人员

选配情况、经纪业务发展情况进行布点，扩展市场业务队伍。 

  第三，拓展公司市场的系统渠道 

  在建立公司市场信息系统，具备一定市场信息源和渠道源后，公司在整合渠道资源时，要遵循“先大后小、先系统后局部、先上后下”的
市场原则，重点抓住成建制的系统渠道，主要拓展保源丰富、具有统括能力的大型企业，进行重点突破，建立合作渠道，细分可能介入的保

险项目，找准关键人和合作契合点，寻找公司进入市场的快捷通道。 

  创建保险经纪公司有效的竞争策略组合 

  1.保险经纪产品销售定位策略 

  保险产品具有复杂性和个性化特点，适合的保险产品选择是一个专业化选择的过程，保险经纪人的市场空间和优势也即在解决双方的信

息不对称、重新组合保险产品，以适应其个性需求上；同时，就目前中国保险经纪市场而言，由于都是对市场资源的控制争夺上，经纪公司

竞争对手不仅仅是经纪公司，很大程度上是和保险公司竞争，因此，公司在保险产品的定位上，要充分发挥经纪公司的市场优势，在产品定

位上做到下述四点。 

  一是全面性。经纪公司不仅要拥有国内各家的动态保险产品，为公司市场拓展随时可用，而且要利用国外的产品优势，可及时提供世界

上最先进的保险产品和风险管理技术。 

  二是组合性。公司在熟悉掌握市场产品基础上，利用经纪人全面掌握所有保险公司产品的优势，最大化地组合保险产品，满足客户的不



同偏好。 

  三是灵活性。根据市场需求和客户意愿，公司将有专门专业技术人才，灵活地创新组合保险产品，最大程度转嫁客户风险，并针对性地

开发新保险产品。 

  四是创新性。保险经纪公司从代表客户利益的角度，选择保险产品时，可进行公司的销售创新，比如通过细分市场客户群，定制保险产

品销售模式，提供创造性的解决方案，以增强客户保险计划的竞争性和完美性。 

  2.保险经纪市场价格定位策略 

  在运用向客户收取顾问费方式的价格定位上，在市场拓展初期，公司可采取低价竞争策略，以快速拥有一定规模客户群，在公司具有难

以模仿的核心技术竞争力后，可采取高价竞争策略，以高价格打市场公司品牌。 

  在运用向保险公司收取佣金方式的价格定位上，在市场拓展初期，公司对自身系统资源，如股东资源，由于投入较大技术成本和业务具

有较大控制力，可采取高价竞争策略，收取保险公司较多佣金，公司市场核心竞争力形成后，将视每单业务情况和保险公司的不同，区分采

取不同的价格竞争策略。 

  3.保险经纪公司促销组合策略 

  建立驱动业务拓展的有效市场信息系统，创建彰显公司核心竞争力的营销渠道，充分理解并满足客户需求，提供量身度做、具有国际化

水准的个性化保险经纪服务，以一流的经纪技术为先导，以科学的理念为支持，以服务质量第一为宗旨的市场进入策略。 

  在注重上述促销组合的基础上，大力进行公司公关宣传推广，公司要从“销售观念”转化为“营销观念”，即由销售中的“公司主动找客

户”，转变为营销中的“让客户找公司”。同时，打造公司在市场上的核心竞争力，力争在客户广泛重视的方面形成公司核心竞争力，并紧随

市场变化，及时形成新的核心竞争力，以持续性地把公司置于独特或最优市场地位，以满足保险经纪客户需求，从而实现公司价值、经营利

润和社会效益等多项最大化。 
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