
   

 

我国现有寿险营销模式的现状和存在的问题 

文/陈 思 

   寿险业是保险业的一个重要组成部分，对它的研究在目前我国保险业中显得尤为重要。在我
国保险业做大做强险种和技术的同时，传统意义上的保险营销模式，尤其是保险推广过程中的一些
现存问题和发展趋势，在保险业面临入世的第五个年头，在外资大军没有完全进入中国市场之前，
仍起着不容忽视的作用。 
   一、现有营销模式的问题 
   1、代理员取代专业渠道  
   在我国现有的寿险销售中，个人代理与团险业务员和行业代理占居绝对主导的地位，而保险
经纪、公司直销、专业代理、银行保险与网络保险等销售渠道所占的份额微乎其微，这在很大程度
上既限制了保险业的健康多元化发展，又不能满足不同客户的日益个性化、人性化的保险要求。 
   2、盲目重视保单数量 
   现有的销售模式下，各寿险公司没有明确的市场区隔目标，以圈地为主，各家公司的产品没
有本质区别，销售不是以客户为中心，这样会导致同一客户得到同一公司多个保单，这样直接导致
了同一公司多头服务现象，造成了保险企业成本的浪费，也影响了保险企业在客户心目中的品牌形
象，不利于建立和培养长期忠诚客户群。 
   3、经济人市场处于萌芽阶段 
   由于计划经济体制的影响，专业代理和保险经纪一直处于空白，可见，保险中介机构不仅数
量少，而且由于成立的时间短，经验少，规模不大，专业人士缺乏，难以发挥中介应有的作用。其
次，由于保险中介市场主体少，中介发展极为不规范，少数中介利用这些优势开展不正当竞争，扰
乱了正常的市场秩序。 
   4、粗放式的营销理念 
   因为个人代理人队伍的增长能迅速带动保费的增长，而保险公司没有明确的市场隔离目标，
以圈地为主，所在快速增员成为各个公司拓展业务的主要手段，这也是个人代理成为我国寿险主要
销售渠道的主要原因。事实上，在保费快速增长的压力下，个险盲目增员的粗放式营销理念对保险
业长久以往的健康发展所造成的影响是极为不利的。 
   二、营销模式改进的方向及趋势 
   1、个人代理制面临转型 
   现有的个人代理制度的优势在于与保户进行面对面的业务联系，便于沟通信息，有助于开拓
新的保险市场。从监管角度来讲，监管部门应加强管理，严格新产品的销售管理和加大对误导行为
的处罚等。从保险公司来讲，应实行员工式管理，减少保险销售中短期行为和避免队伍的高脱落
率，加大对代理人教育和培训的投入；在与行业协会和监管部门的合作下，建立多层次的增员选择
和业务培训体系以造就较高素质的保险代理人；改革佣金体制，鼓励无限发展的组织体系。 
   2、保险中介面临洗牌 
   在05年5月12日召开的首届中国保险代理机构年会预示着保险中介市场的高佣金将再次回归，
在这种形势下，中介机构的发展对其专业性与市场性的要求更高了。生存下来的将是以后的主力，
无论在外资占强势还是本土为方的市场情况下，中介都将发挥出其应有的独当一面的能力。 
   3、公司直销(员工直销)——维系保险公司与保户关系的重要手段 
   公司直销是寿险公司雇佣领薪销售人员以及他们组成的团体通过各种光顾以及使顾客满意的
服务来实现保险产品的销售。这种销售渠道十分重要，是中国寿险最早发展业务的渠道之一，曾一
度占到业务总量的90%多，目前各种团体业务的拓展主要是依靠此渠道进行，可以说是开拓市场的
一支生力军，具有不可替代的地位。 
   4、网络保险是符合21世纪潮流的寿险销售渠道 
   近年来，Internet在全球范围内蓬勃发展，许多保险公司通过设立主页介绍保险知识，解答
疑问，推销保险商品，提供保险服务。人们只要通过浏览器在网上找到保险公司的险种，在选定险
种的电子意见书后会在网上收到保险公司发来的已填好的保险单。如果满意，只需通过银行将保险
费划拨到保险公司的账户上，并输入密码，一份保险契约就完成了。 
   5、银行保险——金融环境日趋成熟下的新型保险销售渠道 
   银行代理保险具有网络全、服务佳、成本低等优点，深受各家保险公司的欢迎。如何找准价
值创造点，推动银行保险业务模式向更高级演进，已经成为了众多保险公司需要直面的问题。 

 



   在我国金融环境日趋成熟的环境下，大力发展银行保险成为寿险销售的一个新的业务增长
点。发展银行保险的销售渠道要从以下几方面着手：(1) 提高对发展银行保险业务重要性的认识，
保险公司与银行要加强宣传，使得客户能更多的认识与了解银行保险。(2) 保险公司要加强与银行
的沟通交流，建立好“双赢”的合作机制和持续稳定的合作关系，避免无序的竞争。(3) 保险公司
要积极进行市场调查开发适合银行客户需求和适合银行柜台销售的保险产品，实现产品的多样化、
个性化，使客户有更多的选择余地，真高效地利用这一销售渠道。(4) 保险公司要建立一支高素
质、高效率，有良好服务意识的从事银行保险业务的专业化营销队伍。(5) 制定一套行之有效的平
价定位和激励方法，以提高银行柜员销售保险产品的积极性。(6) 监管部门在环境成熟的情况下适
当放宽对银行代理保险公司的业务的限制，使得银行保险能真正成为寿险销售不可或缺的又一重要
渠道（作者单位：上海财经大学金融学院）  
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