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 中文摘要：

 关 键 字：保险宣传 

 类    型：其他保险        来    源：中国保险报 

 正    文：

    保险宣传是保险业得以持久发展的必要做法，是扩宽客户范围、提升公众保险意识、激发大众保险需求的一种有

效方式。当前，我们的宣传还不尽如人意，宣传效率也有待加强。 

  目前，我国的保险宣传呈现以下几个特点： 

  短期性。以汶川和玉树地震发生后，保险公司开始紧锣密鼓地开展宣传为例，汶川地震后，各地保费均出现井喷

式增长。这与地震后各家保险公司开展的大规模宣传密不可分。公众接触保险的机会突然增加，提升了他们的保险意

识。各种新闻媒体密切关注保险公司的理赔等善后处理工作，使得公众对于保险公司的态度有所改观。但这种井喷式

的保费增长并没有持续进行，而是集中在震后一两个月内。同时，各公司在平时的宣传也没有进行长期的战略规划。

街头保险咨询、电话销售等均呈现短期性，使得各种顾客接触保险的深度不够，对不同公司、不同产品效果的认识不

够。 

宣传产品较为集中。通常，保险公司的宣传重点均放在竞争较为激烈的几种险种上，财险公司集在车险上，而寿险公

司则集中在少儿、分红等险种上，对于家财险、医疗险等保障性较强的产品的宣传重视不够。另外，有些保险公司重

视对高端产品的宣传，却忽视了最普通大众的保险需求。 

  宣传方式较少，接受程度低。目前的宣传主要集中在电话咨询、街头咨询、公司咨询和营销员的上门咨询。街头

咨询往往走形式，公众对于此项方式接受程度低，碍于各种原因不愿意在街头咨询保险产品。电话咨询的可信度低，

容易发生保险诈骗等事件。到公司去咨询又会因为公司可供咨询的资源不足而浪费顾客大量时间，此外还要面临交

通、天气等障碍。与营销员的直接联系较为方便，但顾客又面临如何选择合适营销员的问题。故此，保险公司还需要

在扩展宣传的路径问题上多下工夫。 

  管理不善致不当宣传时有发生。个别营销员利用顾客不懂保险的弱点，大肆鼓吹推销产品，夸大保障效果。另

外，许多代理人不遵守宣传标语、资料等必须统一印发的规定，私自印发宣传单，片面强调保险产品某一方面的保障

功能，对除外责任只字不提。这些不当宣传使得顾客在发生保险事故后得不到有效的保障。 

  实施良好的宣传策略对于保险公司进一步展业是相当有利的，不仅可以帮助公众通过正规渠道获取保险信息，而

且可以进一步扩大保险公司的影响力，提高投保意识。保险公司提高宣传质量可以从以下几个方面着手： 

  长期性的宣传策略。保险宣传要注重长期性，打持久战。长期战略下，顾客才能逐步建立起对保险公司的信赖

感，逐步了解自己的保险需求，比较各种保险产品对自己的适合性，最终选择对自己最为有效的保险方式。在短期宣

传下，公众对保险产品的了解很难深入，也不利于对公司信赖感的培养。 

  跟踪服务。不仅在大众宣传方面实行长期性战略，在对个人宣传也要做好跟踪服务。在对大众化的宣传见效后，

就需要对深入咨询的潜在顾客进行跟踪服务。深入了解客户的需求，针对性地开展宣传和讲解。这对于巩固长期客

户，提供针对特定对象的产品及服务十分有益。 

  完善管理。宣传人员对外代表公司形象，是展现企业文化、展现公司内涵的重要方面。因此，要切实加强对宣传

人员的教育和管理，使宣传人员的知识水平得到及时更新，业务素养得到提高。增强他们的纪律感和公司归属感，杜
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绝不当宣传的发生，避免因宣传人员的不当行为影响顾客对保险公司的主观认识，要增强公司在产品宣传方面的竞争

力，做好展业的前期工作。 

  扩宽路径。目前我们的宣传途径还过窄，达不到宣传的要求，许多民众对于保险的接触仍然过少，这就要求我们

扩宽视野，把宣传工作向以往的宣传死角扩展，拓宽宣传路径，针对不同地区采取不同的方案，并将农村等保险发展

不好的地方列入宣传范围，为公司后续发展做准备。 

  保险宣传至关重要，只有不断在实践中摸索创新，才能探索出一条符合现代保险人需求、符合民众需要的保险宣

传之路。 
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