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互联网时代保险营销模式的创新研究
刘洁琼

（中央财经大学保险学院，北京 100081）

摘　要　信息技术发展越来越迅速，人工智能、大数据、云技术、区块链等前沿技术广泛应用于社会的方方面面，

不断推动经济社会的快速发展，对满足人民生产生活需要和企业现代化治理起着举足轻重的作用，在这个万物互

联互通的新时代，互联网数字经济是当下发展的主要思路，在互联网的广泛影响下，保险营销方式发生了巨大的

变革，原先的传统保险营销方式已经不适应新时代的发展要求。在这万物互联的大环境下，保险营销者应该努力

找寻新的营销方式，结合新时代客户的需求，借助互联网的优势不断将保险产品线上线下互相融通。
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随着经济社会的高速发展，科学技术作为第一生

产力，电子信息技术的飞速发展是新时代最为显著的

特征，互联网技术越来越成熟，人类社会正式进入了

万物互联的新时代。随着数字互联网技术不断广泛应

用，尤其是人工智能、区块链技术、数字技术和云计

算技术的广泛应用，中国的各行各业都受到了互联网

的深度影响，这就会直接导致企业的生产方式和销售

方式发生新的变化。保险行业也不例外，它的营销方

式也在互联网的影响下产生了较大改变。那么在这种

新的社会发展背景下，保险行业应该主动抓住互联网

带来的新的发展机遇，找到适合自身行业属性的新营

销方式，以便进一步促进本行业的快速发展。保险行

业应该结合实际从各个方面重新审视营销方式存在的

弊端，并结合移动互联网，找到新的营销模式。

1 关于保险行业改变营销方式的原因分析

保险让生活更美好，保险行业存在的主要价值是

为人类提供各种各样的保险产品，提高现代人类抗风

险的能力。对于现代社会人们来讲，提高抗风险能力

是他们保证生存的重要前提之一。现代人类需要进行

多种多样的社会活动：生活、社交、旅游、工作和学习，

在进行社会活动的过程中，他们也需要面临一些社会

风险。比如，当人们出去旅游的时候，在旅游途中可

能会遇见人身安全威胁或者是车祸等情况，那么在这

个时候，旅游保险或者是汽车保险就可以派上用场，

它们能够为这些人们提供一笔不小的赔偿费用，作为

他们的保障资金。在很多时候，保险为投保人提供了

一层重要保障，使得投保人减少后顾之忧，进一步提

高自己的生存能力和抗风险能力。对于投保人来讲，

购买的保险具有很多价值，这些价值主要表现在以下

几个方面：

首先，有效抵抗各种风险。对于生活在现代社会

的人类来讲，他们需要面临各种各样的风险：疾病风险、

生育风险、养老风险、财务风险，无论哪一种风险的

到来，都会对人们的正常生活造成不利的影响。那么

在这种情况下，保险就可以帮助人们有效地抵御各种

风险。保险是投保人与保险公司签订一种商业合同，

投保人需要购买保险公司的保险产品，按月或者是按

年定时缴纳保险费用。保险公司负责为投保人提供保

障资金，当投保人遇到各种风险的时候，保险公司为

投保人提供保险合同规定的保障资金。比如，当家人

身患重大疾病的时候，巨大的医疗费用会压垮一个家

庭，很多普通家庭承担不起这笔费用。那么，保险公

司需要向生患重疾的投保人提供治疗资金，帮助这个

家庭渡过难关。其次，充分利用资金，保障家庭生活。

对于很多老年人来讲，他们最怕自己的晚年得不到子

女的赡养，养老保险则可以为他们提供一层良好的养

老保障，定时发放养老费用，进一步保障他们的老年

安稳生活。对于年轻人来讲，投保资金可以算作储蓄

资金，当自己面临失业或者是资金运转困难的时候，

购买的保险可以及时地帮助自己渡过难关，缓解眼前

的难题。总而言之，对于投保人来讲，购买保险能够

为自己提供多层保障，来进一步提高自己生存的能力

和抗风险的能力，保险行业的存在是十分有必要的。

就目前的情况来讲，保险行业的营销额已经达到

了国民经济总收入的 15%以上，创造的行业利润巨大。

2022年，中国的保险营销机构共有 10250家，其中从
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事保险营销的工作人员更是达到了 30万名人以上。从

这些情况可以看出，我国的保险行业有着巨大的市场

发展空间。

2 保险行业传统营销方式存在的弊端

对于保险行业来讲，互联网既是一种机遇，也是

一种挑战。绝大部分的行业都已经迎合互联网的发展

潮流，并学会了充分利用互联网的优势，转变自己的

行业产品方向和发展方式。那么在这种“互联网 +”的

发展背景下，保险行业应该充分意识到自己原先存在

的发展弊端，并学会利用互联网的优势，找寻新的发

展方向，因而本段内容重点分析保险行业传统营销方

式存在的各种弊端。就目前的情况来讲，保险行业的

传统营销方式主要存在以下几个弊端。

2.1 保险行业的营销理念欠缺

面对巨大的行业发展利润，大大小小的保险公司

出现在了市场上，并且他们之间形成了强烈的竞争关

系，每一个保险公司都希望获得属于自己的发展空间。

在极其激烈的市场竞争环境背景之下，部分保险公司

并不重视推销的保险产品质量，在一定的程度上忽视

了投保人的利益。比如，为了能够获得比较可观的保

险产品利润，他们会向投保人提供并不符合实际需求

的险种。面对老年人，他们会向这一类的投保人提供

较为高额的养老险。养老险虽然在一定的程度上可稳

定老年人的晚年生活，但是高额的养老投保费用也是

一笔不小的开支。推荐的养老险没有做足够的介绍和

说明，导致老年人在没有弄清这款保险产品的全部内

容的前提下，匆匆购买了产品。当真正需要养老险投

入使用的时候，投保人不知道该如何充分利用这款保

险产品，导致购买的产品没有全部发挥它的价值。这

种情况主要是由于部分保险公司缺乏正确的营销理念，

忽视了以人为需求，过于追逐自己的利益，导致投保

人的利益受损。错误的营销理念会引导一个保险行业走

向错误的道路，进一步有损整个保险行业的形象。

2.2 推销方式较为落后

线下推销是保险行业最主要的一种营销方式，它

主要通过保险营销人员向投保人推荐符合他们需求的

保险产品。线下推销是一种比较传统和落后的保险营

销方式，这种方式比较强硬和武断，使得投保人没有

多余的选择空间和了解空间，只能被迫选择保险营销

人员推销的产品。互联网时代的到来，导致保险销售

不能再坚守一种固定的销售方式，必须学会根据不同

的客户需求，寻求新的营销方式。只有这样，保险公

司的保险产品才能够真正地推销出去。

2.3 缺少互联网保险产品

随着时间的飞速流逝，互联网应势而生，人类真

正进入了互联网时代。就目前的情况来讲，互联网是

新时代发展的主流方向，各个行业都应该迎合这个主

流的发展趋势，保险行业也不例外。但是绝大部分的

保险公司都坚持传统的保险产品和营销方式，导致销

售额逐渐下降。互联网保险产品是近年来保险行业新

的发展方向，它主要以线上投保为销售方式，为投保

人提供合适的保险产品。[1]

相比较于传统的线下投保，线上投保更具有明显

的营销优势。首先，线上投保有更多的选择空间。投

保人可以自由浏览各种保险产品，充分了解和对比不

同品种保险产品的优点和缺点，最终选择适合自己的

保险产品。其次，线上投保的服务效率更高。线下投

保主要依靠保险销售人员服务，保险销售人员需要为

投保人提供保险产品知晓服务、购买服务和售后服务。

但是有时候由于保险销售人员缺乏，时间被挤占，导

致投保人没有办法要求保险销售人员提供自己想要的

服务。线上投保却大不一样，投保人可以在自己的投

保网站上，自行获得自己想要的各种服务。当投保人

遇见问题的时候，可以及时地向网站客服提问问题，

并获得自己想要的答案。互联网保险产品的种类繁多，

可供投保人自行参考，根据自身的实际情况，选择最

适合自身需求的保险产品。同时，线上投保具有随时

随地的优点，大大减少了投保人的时间和精力，提高

了保险服务的效率与质量。

2.4 保险营销人员素养有待提高

随着大大小小的保险公司诞生，保险营销人员的

门槛也在慢慢地降低。在这种情况下，保险营销人员

的素养整体有待提高。部分保险公司招聘营销人员的

标准也在不断地降低，比如保险营销工作人员的学历

为初中即可，这种情况导致保险公司招聘到的营销人

员学历普遍偏低，没有专业的保险知识和营销经历。

之前保险从业资格证书考的知识也比较简单，所以大

部分的营销人员很容易取得这个资格证书，进入到保

险营销的岗位。

3 在互联网社会背景下，保险行业改革营销

方式的具体手段分析 

3.1 正确定位市场需求

面对激烈的市场竞争环境，各大保险公司应该努

力推出符合市场需求的保险产品，并坚持以客户需求
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为根基，树立正确的营销理念。首先，保险公司应该

坚持以客户为本的销售理念，努力创造丰富的保险产

品。保险公司应该抓紧新时代的机遇，努力根据市场

需求，创造新种类的保险产品：如节日旅游保险、食

物保险、汽车保险、交通延误保险等。其次，保险营

销人员应该引导投保人正确认识到保险产品的价值以

及保险公司的可靠性，进一步提高投保人对产品的可

信度。

3.2 采取有效的推销方式和服务方式

就目前的情况来讲，保险营销人员应该努力改变

传统线下推广的方式，采取有效的推销方式和服务方

式。推销保险一共分为两步：

第一，保险售前服务。投保人与保险营业人员在

正式签订保险合同前，保险营销人员应该采用各种方

式，让投保人明白这份保险合同的全部内容：投保责任、

投保日期、费用等各种情况，这样做的方式是为了保

证投保人能够知晓合同的全部内容，防止以后产生扯

皮的情况。

第二，保单售后服务。当正式保险合同签订后，

为了提升服务质量和及时发现风险，保险公司应该定

期向被保险人进行回访，了解被保险人的各项情况变

化。另外，保险公司也可以在保单外提供种类繁多的

附加服务，提升消费者的消费体验。

目前，绝大多数机动车辆保险提供一定范围内的

免费拖车服务或紧急救援服务，很多寿险公司也对客

户提供免费体检等。但保险公司可以做得更好，例如与

医院合作为客户提供护理或养老服务、为客户提供投资

咨询、为客户财产提供紧急维修等 [2]。

3.3 及时更新对接市场需求的互联网保险产品

在互联网的时代发展背景下，保险行业应该及时

更新对接市场需求的互联网保险产品，改变传统的保

险营销方式。首先，保险营销工作人员应该具备一定

的互联网操作能力，了解不同保险公司的互联网保险

产品。其次，保险营销人员应该学会利用互联网，做

好互联网保险产品服务工作。比如，保险营销工作人

员可以运用微信公众号、微博、抖音、小红书、快手

等自媒体平台进行销售，做好本公司的互联网保险产

品宣传工作，让用户进一步熟知该公司互联网保险产

品的详情。最后，保险公司应该做好市场走向，提供

多种多样的互联网保险产品，并做好购买平台服务工

作。当投保人线上投保的时候，保险营销人员应该立

即为该投保人提供这款保险产品的各种情况，并定时

回访，了解到该投保人的生活状况。当投保人一旦遇

见突发状况的时候，保险营销人员应该立即给予保险

资金保障服务，保障投保人的全部利益。[3]

3.4 采用有效方式，提高保险营销人员工作

素养

为了能够保证保险营销工作人员的工作素养，保

险公司应该采取有效的方式，提高他们入职和招聘的

门槛。首先，保险公司应该设置一定的保险营销人员

招聘门槛：学历要求、资格证书要求、互联网工作经

历要求。其次，当保险营销人员正式入职的时候，保

险公司也应该通过一段时间的培训，提高他们的保险

推销能力。同时，保险公司应该大力惩戒保险营销人

员不法的推销行为，一旦遇见保险营销人员恶意推销

产品、欺骗客户、提高投保费价格等不法现象，保险

公司应该立即对该工作人员做出惩罚。保险公司可以

建立一个内部征信系统，考察保险营销人员的信用是

否合格。对于做出不法推销行为的保险营销人员，保

险公司可以将该名营销人员纳入本公司的征信系统黑

名单，如有再犯，可以将这份黑名单公布出来，以做

警告。

4 结语

在新的互联网时代，保险公司应紧跟时代步伐，

抓住时代发展的新机遇，结合新时代的发展要求，创

新保险产品和变革思想观念，积极拥抱互联网，大胆

将大数据分析技术、人工智能、区块链技术应用于保

险行业，将“互联网 +保险”融入保险行业的方方面面，

保险公司应该充分认识到新时代移动互联网对营销的

影响，好的产品就要有好的销售渠道，通过互联网平

台进行保险产品销售，新的销售方式比传统的保险营

销方式带来居多利好，保险营销者应该努力认识到自

己内部的问题，并且找到解决的办法。充分运用互联

网的思维去做好新时代的保险营销工作，抓好产品研

发，利国利民，真正践行保险让生活更美好的愿景。
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