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前 言

  本书以保险公司业务环境为蓝本， 依托保险学基本理论知识、 结合保险公司经营
管理中的展业、 营销策划、 承保、 核保、 理赔和财务管理等多个环节， 配合案例分析、

业务模拟操作、 模拟场景设计等， 培养学生理论知识的综合运用能力和实际操作能力。

本书共分七章， 包括保险营销策略实训、 保险促销策略实训、 保险分销渠道选择、 保

险承保业务操作、 保险核保业务操作、 保险理赔业务操作、 保险保全业务操作、 保险

财务管理实训等， 内容涵盖了保险公司的大部分核心业务操作流程， 使学生全面地了

解掌握保险实务操作技能。 本书具有以下特点： 第一， 实用性。 在内容体系的安排上，

特别突出了实验实训教学特征， 通过案例分析和填写保险业务软件配套的各种单证，

利用软件进行系统性的模拟操作， 使学生能更直观地掌握保险业务操作程序。 第二，

系统性。 内容涵盖了保险公司的大部分业务操作流程， 使学生全面掌握保险实务操作

技能。 第三， 操作性。 突出 “以学生为中心” 的目标， 所用语言浅显易懂。 在每章的

实训部分， 都有实训目的、 实训要求和具体的实施步骤， 以帮助学生更好地模拟实训

业务。 本教材既可以作为保险学本科和专科的实验课教材， 也可以作为保险业务综合

实训软件的配套用书。

本书由刘树枫担任主编， 杨馥、 周晶担任副主编。 具体编写分工如下： 第一、 二、

三章由周晶老师编写； 第四、 五章由刘树枫老师编写； 第六、 七章由杨馥老师编写。

全书最终的统稿由刘树枫老师负责。

本书受到了西安财经学院规划教材建设基金的资助， 在此表示衷心的感谢。 鉴于

笔者的理论水平和实践经验有限， 书中的疏漏和不当之处在所难免， 敬请读者批评

指正。

编 者
２０１８ 年 ５ 月
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１    第一章 保险营销业务操作技能训练——策略篇

第一章

保险营销业务操作技能训练——策略篇

第一节 保险产品策略

保险是一种用来交换的经济保障劳务商品。 这种劳务商品与其他商品一样， 具有

使用价值和价值两种属性。 它的使用价值集中表现在保障社会生产的稳定和人民生活

安定的功能上， 它的价值就是消耗在经济保障劳务上的劳动量。 保险是一种服务商品，

是以风险经营为对象的特殊商品， 是一种无形商品。 保险商品的无形性是它与一般商

品最重要的区别， 如果说保险产品含有有形的成分， 那通常是指保险服务的标志。 从

营销的角度来看， 商品的整体概念既包括具有物质形态的商品实体和商品的品质、 特

色、 品牌， 也包括商品所带来的非物质形态的利益， 比如服务、 策划、 主意等。 具体

的说， 商品的整体概念包括核心产品、 有形服务和附加产品。

核心产品是商品整体概念中最基本、 最主要的层次。 它是消费者购买商品的目的

所在， 是消费者追求的效用和利益。 消费者购买一种商品， 不仅是为了占有一种有形

的、 可触摸的物体， 而且是为满足自身特定的需要和欲望。 购买人寿保险的人可能是

为了表示对家庭的责任， 也可能是作为一种高效率的投资方式。 因此， 保险公司在设

计保险产品时首先必须确定核心产品给消费者带来的利益。

有形服务是指保险公司把保险产品的核心部分转换为一种有形的服务标志。 也就

是说， 消费者的某一需求， 必须通过特定的形式来满足。 人寿保险的服务形式具有为

消费者提供生活保障、 子女教育费用、 养老费用、 游资储蓄、 保单分红等功能。 人寿

保险产品这些服务的不同组合， 能满足消费者的不同需求。

附加产品也称引申产品， 是消费者在购买保险产品时所获得的各种附加利益的总

和， 能满足消费者更多的需求， 包括售后服务、 促销赠品、 保户福利等。 这说明， 未

来保险市场竞争的关键在于保险产品所提供的附加价值。 目前已经有一些人寿保险公

司推行这种附加产品， 比如看护老人、 小孩或病人， 协助安排养老院服务、 提供定期

健康检查等。

和一般商品不同， 保险产品具有以下特征： 保险产品具有无形性； 保险产品需求

的潜在性； 保险产品的可替代性； 保险产品交易的长期性； 保险产品的隐形等价交换

关系； 等等。
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一、 单一保险产品策略

（一） 死亡保险产品

人寿保险产品最基本的功能就是提供死亡保障， 因此传统的死亡保险仍然是最

有市场需求的险种， 成为人寿保险的代表性商品。 死亡保险是指以被保险人的死亡

为保险事故而给付保险金的保险， 它的目的在于给予被保险人遗属经济上的保障，

死亡保险又可分为定期死亡保险和终身死亡保险。

【案例】 新华 ｉ守护定期寿险： 被保险人年龄： １８ ～ ５５ 周岁； 保险期间： １０ ／ ２０ ／ ３０
年或至被保险人 ５０ ／ ６０ ／ ７０ 周岁， 保险金额： ５ ～ ５０ 万。

新华保险官网上提供了能够计算保费的系统， 根据被保险人的年龄、 性别、 保险

期限、 保险金额及缴费情况， 能够计算出不同的保费水平。

表 １ － １ 新华 ｉ守护定期寿险
保险责任 全残 身故

被保险人生日

被保险人性别 男 女

被保险期间

１０ 年 ２０ 年 ３０ 年
至被保险人 ５０ 周岁保单生效对应日
至被保险人 ６０ 周岁保单生效对应日
至被保险人 ７０ 周岁保单生效对应日

保险金额 ５ 万 １０ 万 ２０ 万 ３０ 万 ４０ 万 ５０ 万
交费期间 一次交清 ５ 年交 １０ 年交 ２０ 年交 ３０ 年交

（二） 生存保险产品

生存保险产品是指当被保险人生存到保险期限届满时， 才给付保险金的保险。 生

存保险产品的目的在于被保险人为求得老年生活的安定， 以防日后生活的困难， 或是

达到一定年龄时可预支一笔必要资金。

以我国情况而言， １９９９ 年以前有一些养老险是属于生存保险。 但是这种生存险道
德风险太大， 以我国的国情来看不合适。 我国现存的生存保险， 主要集中于一些消费

型的重疾险和意外残疾型， 要求被保人在出险后一定时间内生存 （常见的是 ３０ 天），
才能进行理赔。
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  【案例】 招商信诺安享康健 Ｃ款
表 １ － ２ 招商信诺安享康健 Ｃ款

被保人 刘先生

年龄 ３０ 岁 基本保险额 ３０ 万
月交保险费 ５６７. ５４ 元 交费期限 １５ 年
保障期限 保障至 ８０ 岁保单周年日

保险责任 保障金额 保障范围

３５ 种特定疾病 ４ 万
刘先生 ３２ 岁时， 做了一侧肺切除手术，
保险公司立即赔付四万元， 用于手术

费用

保费豁免 后续保费

确定一侧肺切除手术时， 不仅获得手术

关爱金， 还减免了剩余全部保费。 即不

在缴纳后续保费， 保险合同仍然有效

６５ 种重大疾病 ２０ 万
刘先生 ３８ 岁时， 不幸确诊肝癌， 一次性
获得 ２０ 万关爱金， 用于手术费用。 （重
疾理赔后， 主、 附险合同终止）

期满返还 约 １３ 万
刘先生 ８０ 岁保单周年日时， 依然平安健
康， 可获得 １０２ １５７*１２８％ ＝ １３０ ７６１. ２２
元满期金

身故保障 ２０ 万 意外身故或等待期后非意外身故， 一次

性获得 ２０ 万身故金

大病管家服务 贴心服务

１. 做肝癌手术时， 刘先生使用该服务，
顺利在北京协和医院进行手术医治， 康

复顺利

２. 事后服务人员主动电话关怀， 及时跟
进理赔问题

（三） 两全保险产品

两全保险产品也称为生死险， 是将定期死亡保险和生存保险结合起来的一种储蓄

性极强的保险形式。 两全保险是指被保险人在保险期限内死亡， 或在保险期满时仍生

存， 保险人均给付保险金的保险。
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  【案例】 国寿鑫 Ｅ两全保险 （万能型）

表 １ － ３ 国寿鑫 Ｅ两全保险 （万能型）

被保险人 Ｍｒ. Ｗｕ 保险期限 ５ 年
被保险人性别 男 交费方式 一次性交付

被保险人年龄 ３０ 保险费 １００ ０００ 元
保险年度 １ ２ ３ ４ ５
保险费 １００ ０００

累计保险费 １００ ０００ １００ ０００ １００ ０００ １００ ０００ １００ ０００
初始费用 ８００

进入个人账户的价值 ９９ ２００

︵
最
低
利
率
保
证
︶

假
定
低
等
结
算
利
率２
％

个人账户价值 １００ ２０２ １０３ ２４５ １０５ ３２９ １０７ ４５５ １０９ ６２４
身故保障 （年末） １２１ ４４２ １２３ ８９４ １２６ ３９５ １２８ ９４６ １３１ ５４９
客运交通工具意外身

故保障 （年末）
２０２ ４０４ ２０６ ４９０ ２１０ ６５８ ２１４ ９１０ ２１９ ２４８

自驾车意外身故保障

（年末）
２０２ ４０４ ２０６ ４９０ ２１０ ６５８ ２１４ ９１０ ２１９ ２４８

现金价值 （年末） ９６ １４２ ９９ １１５ １０２ １６９ １０７ ４５５ １０９ ６２４

假
定
中
等
结
算
利
率
４.５
％

个人账户价值 １０３ ７５７ １０８ ５２４ １１３ ５０９ １１８ ７２４ １２４ １７８
身故保障 （年末） １２４ ５０８ １３０ ２２９ １３６ ２１１ １４２ ４６９ １４９ ０１４
客运交通工具意外身

故保障 （年末）
２０７ ５１４ ２１７ ０４８ ２２７ ０１８ ２３７ ４４８ ２４８ ３５６

自驾车意外身故保障

（年末）
２０７ ５１４ ２１７ ０４８ ２２７ ０１８ ２３７ ４４８ ２４８ ３５６

现金价值 （年末） ９８ ５６９ １０４ １８３ １１０ １０４ １１８ ７２４ １２４ １７８

假
定
高
等
结
算
利
率６
％

个人账户价值 １０５ ３１８ １１１ ８１４ １１８ ７１１ １２６ ０３３ １３３ ８０６
身故保障 （年末） １２６ ３８２ １３４ １７７ １４２ ４５３ １５１ ２４０ １６０ ５６７
客运交通工具意外身

故保障 （年末）
２０１ ６３６ ２２３ ６２８ ２３７ ４２２ ２５２ ０６６ ２６７ ６１２

自驾车意外身故保障

（年末）
２０１ ６３６ ２２３ ６２８ ２３７ ４２２ ２５２ ０６６ ２６７ ６１２

现金价值 （年末） １００ ０５２ １０７ ３４１ １１５ １５０ １２６ ０３３ １３３ ８０６

（四） 年金保险产品

年金保险是生存保险的特殊形态。 年金保险以一定金额为基金， 如果被保险人在

约定期间内仍生存， 就能够持续领取定额保险金。

【案例】 平安鸿运英才少儿险

【案例分析】 虎妈为 ２岁的女儿成功投保了 “平安鸿运英才少儿教育金保障计划”，

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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并选择了 １０ 万元的保障金额， 附加了 ２ 万元保额的意外伤害医疗保障。
√孩子在 １５ ～ ２１ 周岁， 共可领取 ２２０ ０００ 元教育金；
√２５ 周岁领取 １００ ０００ 元婚嫁创业金；
√每年还能享受保单分红， 按中档利率 （４. ５％ ） 计算， 满期共可获得累计红利

１０９ ５３７ 元 （低档 ２７ ３９７ 元， 高档 １９１ ６７８ 元）；
√合计领取： ４２９ ５３７ 元
注： 本产品为分红产品， 其红利分配是不确定的。

（五） 万能保险产品

万能保险是一种缴费灵活、 保额可调整、 非约束性的寿险。 万能保险最大的特点

就是将死亡保障部分和储蓄部分分离。 保单现金价值每年随保险费缴纳情况、 费用估

计、 死亡率及利率的变化而变化。

【案例】 ２０１６ 年， 银行理财产品收益率持续呈下降趋势， 已由年初的 ５％以上降到
３％ ～４％ ， 不及保险万能险等理财产品， 这导致银行理财产品规模增速明显放缓。

普益标准监测数据显示， ２０１６ 年 ８ 月股份制银行发行的保本型理财产品 ６ 个月至
１２ 个月的理财产品平均预期收益率为 ３. ０２％ ， 非保本型理财产品 ６ 个月至 １２ 个月的理
财产品平均预期收益率为 ４. ２２％ ， １２ 个月以上的理财产品平均收益率为 ４. １４％ 。 较其
他理财产品如保险万能险产品收益率明显较低。

二、 保险产品组合策略

保险产品组合是指保险公司根据保险市场需求、 保险资料、 公司的经营能力和市

场竞争等因素， 确定保险产品保障机能的组合方式。 保险产品组合策略是为了满足客

户需求， 以基本保障为主体， 以提高保险公司效益、 促进保险产品销售为目的的手段。

保险公司在对保险产品组合作出决策时， 首先要对保险产品组合从以下六个层面

进行分析： 第一， 未来的主要保险产品可能是由目前的主要险种改革而成的； 第二，

目前主要险种的状况； 第三， 在市场竞争的情况下， 可能成为主要盈利的险种； 第四，

过去效益最好、 销量最大的险种可能会变成销路逐渐萎缩的险种； 第五， 销路尚未完

全失去， 仍然可能继续经营的险种； 第六， 已经失去销路或销路未打开就衰退的险种。

保险产品可以通过功能的互补、 时间的搭配、 需求的分析、 层次的确定等， 形成

不同特色的组合方案， 满足客户不同的需求。 具体来讲， 可以采用按条款功能组合、

按时间段进行组合、 按责任不同进行组合、 按需求层次组合等方法进行产品组合。

（一） 扩大保险产品组合的策略

第一类扩大保险产品组合的策略称之为保险产品系列化策略， 即把原有的保险产

品扩充成系列化险种， 也就是在基本险种的保障责任上， 附加一些险种， 扩充保险责

任范围。 附加险种可根据适用的条件和范围分为一般附加险、 特别附加险和特殊附加

险。 例如， 海洋运输货物保险在基本水渍险的基础上， 可以选择 １１ 种一般附加险， ６
种特别附加险和 ２ 种特殊附加险。 另外， 保险公司还可以用附加险的方式来扩大原有
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险种的责任范围， 将只承保直接损失扩大为既承保直接损失， 又承保间接损失。 例如，

财产保险附加营业中断保险， 不仅对或在造成财产的直接损毁负责赔偿， 而且还对因

火灾引起的营业中断造成利润损失的间接损失负责赔偿。

第二类扩大保险产品组合的策略是增加保险产品策略， 即在原有的保险产品线的

基础上增加关联性大的保险产品线。 例如， 人身保险可以细分为人寿保险、 意外伤害

保险、 健康保险等相关保险产品线， 人寿保险又可细分为死亡保险、 生存保险、 两全

保险等相关的保险产品线。 如果保险公司确定在某一时期以增加某种保险产品线为策

略， 就可能迅速占领某一保险细分市场。

第三类扩大保险产品组合的策略是关联性小的产品组合策略。 随着保险市场需求

的发展和保险公司之间的激烈竞争， 越来越多的保险公司将财产保险与人身保险进行

组合， 使其更能满足消费者的需求。 例如， 有的保险公司将家庭财产保险与家庭成员

的人身意外伤害保险相组合； 有的保险公司将驾驶员意外伤害保险与机动车辆保险相

结合； 等等。 从保险业的发展来看， 财产保险与人身保险的组合， 适应了保险市场的

需求变化， 受到广大消费者的欢迎。

表 １ － ４ 泰康 ｅ爱家———多功能组合保险
保险责任 保障金额 保障范围

定期寿险

（身故赔付）
１０ ～ ５０ 万 疾病、 意外、 过劳、 猝死……一旦身故， 立即赔付

重大疾病 ５ ～ ５０ 万 全面覆盖发生率高的 ３２ 种重大疾病， 含癌症、 急性
心肌梗死等， 确诊即赔

意外事故 １０ ～ ５０ 万 地震、 暴雨、 火灾、 车祸……意外最高可赔 ５０ 万

住院津贴 １００ 或 ２００ 元 ／天 不论疾病、 意外， 一旦住院， 按天赔付， 累计最高

可赔 １０００ 天
生存保障

（养老金）
所缴保费

交多少， 给多少！ 不论是否理赔， 均可一次性给付

全部所交费用作为养老金

重大疾病豁免 剩余未交保费
一旦罹患大病， 无须交纳剩余期间的保险费， 并在

满期后与已交保费一并给付

（二） 缩减保险产品组合策略

缩减保险产品组合策略是指保险公司缩减保险产品组合的广度和深度， 减少一些

利润低、 竞争力低的保险险种。 这是在保险市场处于饱和状态、 竞争激烈、 保险消费

者交付保险费能力下降的情况下， 保险公司为了更有效进行销售， 或者为了集中精力

进行专业化经营， 取消一些市场占有率低、 经营亏损、 保险消费者需求不强烈的保险

产品而产生的策略。 缩减保险产品组合策略的优点： 一是可以使保险业务人员集中精

力销售保险需求高的保险产品， 提高保险销售的效率和服务质量； 二是可以减轻环境

威胁， 提高保险公司的经济效益； 三是可以不断完善保险产品的设计和改进， 更适应
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保险消费者的需求。

三、 保险产品生命周期策略

保险产品生命周期是指一种新的保险产品从进入保险市场开始， 经历成长、 成熟

到衰退的全过程。 保险产品的生命周期包括投入期、 成长期、 成熟期和衰退期四个

阶段。

图 １ － １ 产品生命周期
  

图 １ － ２ 保险产品生命周期

研究保险产品生命周期， 主要是为了树立这样四个观点： 第一， 保险产品的生命

是有限的； 第二， 保险产品销售经过不同的阶段， 每一阶段保险公司都面对不同的挑

战； 第三， 在保险产品生命周期的不同阶段中， 利润有升有降； 第四， 在保险产品生

命周期的不同阶段， 保险产品需要不同的营销、 融资、 制度和人事策略。

（一） 投入期的销售策略

投入期是指保险产品进入保险市场的开始阶段。 在此期间， 由于保险消费者对新

的保险产品还未接受， 因此保险销售额增长缓慢， 而销售费用却较高。 保险公司在此

阶段无利可图。

在保险产品投放保险市场的初级阶段， 保险消费者对新的保险产品有一个接受的

过程， 同时保险公司对新的保险产品也会有一个检验的过程。 因此， 从保险公司的角

度来看， 这个阶段的特点是： 第一， 由于对承保风险缺乏了解， 所积累掌握的风险资

料极为有限， 保险费率的制定不尽合理； 第二， 由于承保的保险标的数量极为有限，

风险分散程度较低； 第三， 由于保险费收入低， 而投入的成本较高， 保险公司利润很

少， 甚至出现亏损。

这一阶段， 保险公司要强化广告宣传， 诱导保险消费需求。 为达到扩大承保面的

目的， 保险公司通常采用以下四种策略：

１. 快速占领策略
快速占领策略是指以高价格和高水平的营销费用推出新的保险产品的策略。 保险

公司提出高的价格， 是为了尽可能在每个单位的销售中获得高额利润。 保险公司在促

销方面耗费巨资， 目的是使保险市场上客户相信用高价格购买保险会得到相应的回报。

采用这种营销策略时， 保险市场应具备的条件是： 该保险产品的市场潜力较大； 保险

消费者对此商品需求强烈并能接受高的价格； 市场上的竞争对手少。
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２. 缓慢占领策略
缓慢占领策略是指以高价格和低水平的促销费用将新的保险产品投入保险市场的

策略。 高价格是为了获得更高的利润， 低促销费用则可以减少费用开支， 降低成本。

采用这种营销策略的保险市场应具备的条件是： 保险市场规模有限； 市场上大部分人

已经了解这种产品； 保险消费者愿意出高价购买这种产品； 市场竞争不太激烈。

３. 迅速渗透策略
迅速渗透策略是指用低价格和高水平的营销费用推出新的保险产品的策略。 这种

策略希望以最快的速度渗透市场， 并达到最大市场占有率。 采用这种策略应该具备的

市场条件有： 保险市场规模大； 市场上的保险消费者不了解新的保险产品； 大部分保

险消费者对价格敏感； 市场潜在的竞争激烈； 保险公司大范围的承保某保险产品使经

营成本下降， 能获得一定的收益。

４. 缓慢渗透策略
缓慢渗透策略是指用低价和低水平的营销费用推出新的保险产品。 低价格会刺激

保险市场尽快接受这种保险产品。 保险公司保持低促销费用能降低营销成本， 获得更

多利润。 采用这种策略的保险市场应该具备的条件有： 市场庞大； 保险消费者非常了

解这种保险产品； 保险消费者对低价格特别感兴趣； 存在潜在的竞争对手。

图 １ － ３ 投入期的销售策略

（二） 成长期的营销策略

成长期是指新的保险产品经过宣传促销， 销路已经打开， 销售量迅速增长的阶段。

这一时期， 由于保险产品迅速被市场接受， 利润大大提高， 而费用开始下降。 在此阶

段， 竞争者介入的可能性较大。

在保险产品经过试销后， 销售额进入急剧上升的时期， 保险公司在此阶段已经掌

握风险的出险规律， 该险种条款的设计日趋完善， 保险费率更加合理， 保险需求日益

扩大， 风险能够大量转移， 承保成本不断下降。 因此， 保险公司可以采取以下策略，

尽可能保持该险种在保险市场上长久的增加率， 使这一时期尽可能延长。

（１） 不断完善保险产品， 使之更适合保险需求和业务需要， 提高保险产品的竞争
能力。

（２） 广告宣传的内容要依据保险消费者的需求变化而变化， 提高保险产品的竞争
能力。
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（３） 为了吸引更多层次的、 对价格敏感的保险消费者， 应该在适当的时候调整保
险价格。

（４） 适应保险市场需求多样化的需要， 开拓新的保险营销渠道， 如依靠保险代理
人和保险经纪人开展业务， 建立广泛的保险营销网点。

（５） 做好保险销售服务。 例如， 人寿保险公司在与被保险人签订保险合同后， 还
应提供保健、 安全和经营方面的全方位服务， 树立保险公司的良好形象， 增进社会对

保险公司的信赖。

（三） 成熟期的营销策略

成熟期是指新的保险产品的销售量增长率下降的阶段。 在此期间， 由于保险产品

已被大部分潜在的购买者接受， 为了应付日益加剧的竞争， 保险公司要适当增加营销

费用， 巩固市场占有份额。 在此期间， 保险公司的利润稳定或略有下降。

这一阶段， 保险产品的利润达到最高峰， 销售额的增长速度开始下降， 市场呈现

饱和状态， 潜在的消费者减少， 更完善的替代险种开始出现。 由此， 保险市场上出现

承保能力过剩的情况， 而承保能力过剩又引发保险市场更加激烈的竞争。 这时， 保险

公司可以采取以下营销策略。

１. 开发新的保险市场
保险公司可以设法寻找新的目标市场， 如原来主要以城市人口为对象的养老保险，

也可以向农村市场开展。

２. 改进保险产品
对现有的保险产品进行修改完善， 以增加其作用和特征。 如在承保一些特殊保险

标的时， 适当增加保险责任， 达到保持和提高该保险产品的市场占有率的目的。

３. 争夺竞争者的客户
对于向其他保险公司投保同一保险标的的投保人， 保险公司可采取适当降低保险

费率或提供优质服务来吸引他们， 使他们转为本公司客户。

（四） 衰退期的营销策略

衰退期是指新的保险产品已不适应保险市场需求， 竞争力衰弱导致销售量大幅度

萎缩的阶段。 在此阶段， 保险产品的销售量呈现严重下降的趋势， 保险公司利润降低。

大部分保险产品的销售量最终都会下降。 销售量下降的原因很多。 例如， 一些在

特定历史条件下所产生的保险产品， 当其赖以生存的特殊环境不复存在时， 该保险产

品就会消失。 又如， 更完善的保险替代商品出现了， 旧的保险产品变逐渐失去需求，

退出市场。 这一阶段的特点是： 保险供给能力大而销售量降到最低点， 保险公司的利

润急剧下降， 保险消费者的需求发生了转移， 等等。

保险公司在处理正在老化的保险产品时， 可以采用的策略有以下几种。

（１） 做好善后工作。 如果一家保险公司决定要放弃某个已衰退的保险产品时， 同
时还必须决定为已投保该保险险种的客户做好服务， 不要仓促收兵， 而是逐步的、 有

计划的限制销售， 直至停止销售。
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（２） 要避免感情用事， 认为过去依靠该保险产品， 保险公司获得了较多利润， 现
在放弃有点于心不忍。 应该看到的是， 如果继续保留这种衰退的产品， 保险公司将为

之付出高昂的代价， 除了无法回收间接费用和利润外， 公司形象也有可能受到损害。

（３） 有预见性的、 有计划的开发新的保险产品。 这样做可以使那些寻求保险替代
商品的消费者再一次被吸引过来， 并使保险市场重新启动， 保险产品衰退期应尽可能

缩短， 以达到保险公司稳定经营的目的。

第二节 保险费率策略

保险费率是保险的价格， 是保险人按单位保险金额， 向投保人收取保险费的标准。

厘定保险费率， 应根据保险标的的客观环境和主观条件形成的危险程度， 运用数理统

计方法来进行。 保险费率不同于一般商品和劳务的价格， 它具有一些特殊性。

第一， 保险费率的厘定在成本发生之前， 而一般商品的价格制定在成本发生之后。

保险费率厘定依据的成本是过去的、 历史长支出的平均成本， 其成本与费率的关系密

不可分， 而一般商品价格制定所依据的成本是现有条件下消耗的平均成本， 成本与价

格关系十分密切。

第二， 保险费率的合理度没有其他商品价格高。 保险是根据过去的损失成本和费

用成本制定现在的保险价格， 而现在的价格又是用来补偿将来发生的成本。 保险费率

的厘定除了要求有大量的历史资料和数据外， 还要求有较为准确的预测。

第三， 保险费率的厘定受到的监管很严格。 虽然保险费率要根据市场和风险状况

来定， 但是保险监管部门不仅具有核定费率的权力， 而且还通过法律规定保险企业不

能随意调整保险费率。

第四， 保险费率对需求的刺激， 不像其他商品那样明显。 保险商品同其他商品一

样， 较低的价格也能够赢得更多的投保人。 但是， 对保险的需求， 主要是由人们对潜

在风险的忧虑、 现实风险的大小以及人们的风险意识决定的。

保险费率的厘定， 通常要遵循以下几个基本原则： 保险保障的原则、 公平合理的

原则、 稳定灵活的原则、 促进防损的原则。

一、 低费率策略

低费率策略是指以低于原价格的水平而确定保险费率的策略。 这种定价策略主要

是为了迅速占领保险市场， 打开新险种的销路， 更多的吸引保险资金， 为保险公司资

金运用创造条件。 保险公司在实行低费率策略时， 要严格控制在小范围内使用。 因为

使用不当， 会导致保险公司降低或丧失偿付能力， 最终损害被保险人的利益。 正确使

用低费率策略应考虑商品的具体情况， 通常保险险种应该是与人们生活密切相关的、

服务于家庭或个人的险种， 如家庭财产保险和人寿保险， 或者保险险种应该是政府或

社会极为关注的， 如农业保险。 实施低费率策略， 保险公司既要从自身利益出发， 考
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虑到保险险种的促销作用， 又要考虑公司的社会效益， 如保险公司为支持政府发展农

业的政策， 对农业保险实行低费率策略。 实行低费率策略， 要建立在提高管理效率、

加强成本和管理费用的控制、 降低保险推销成本的基础上。 实行低费率策略， 是保险

公司在保险市场进行竞争的手段之一， 但是如果过分使用低费率策略， 就会损害保险

公司的信誉， 导致失败。

二、 高费率策略

高费率策略是指以高于原价格水平而确定保险费率的策略。 保险公司实行高费率

策略时， 一般是因为某些保险标的的风险程度太高， 尽管对保险有需求， 但保险公司

都不愿意经营， 或者是因为投保人有选择地投保某部分风险程度高的保险标的， 或者

是保险需求过旺等等。 实行高费率策略， 保险公司可以高费率获得高额利润， 有利于

提高自身的经济效益， 同时也可以利用高费率拒绝高风险项目的投保， 有利于自身经

营的稳定性。 但是， 保险公司要谨慎使用高费率策略。 保险价格过高， 会使投保人支

付保险费的负担加重而不利于开拓保险市场。 同时， 定价高， 利润大， 很容易诱发激

烈竞争。

三、 优惠费率策略

优惠费率策略是指保险公司在现有价格的基础上， 根据营销需要给投保人以折扣

与费率优惠的策略。 运用优惠费率策略的目的是保险公司为了刺激投保人大量投保、

长期投保， 及时交付保险费和加强安全工作， 提高市场占有率。 保险公司经常采用的

优惠费率策略主要有以下几种：

（１） 统保优惠费率。 如果某个地区或某个大公司所属的分支机构全部向一家保险
公司投保， 保险公司可按所交保险费的一定比例给予优惠。

（２） 续保优惠费率。 它通常运用在财产保险中。 保险公司对现已投保的被保险人，
如果在保险责任期限内为发生赔偿， 期满后又继续投保的， 可按上一年度所交保险费

的一定比例给予优惠。

（３） 趸交保费优惠策略。 在长期寿险中， 如果投保人采取趸交方式， 一次性交清
全部保险费， 保险公司也可以给予优惠。 因为这样做减少了保险公司按月、 按季度或

按年收取保险费的工作量。

（４） 安全防范优惠费率。 根据保险条款规定， 保险公司对于那些安全措施完善、
安全防灾工作卓有成效的企业也应该给予一定安全费的返还。

（５） 免交或减付保险费。 在人身保险中， 有些险种规定， 如果投保人在保险期限
中途丧失交保费的能力， 保险公司允许免交末期保险费或减少保险费的数额， 而保险

合同可继续有效。

四、 差异费率策略

差异费率策略包括地理差异、 险种差异和竞争策略差异等。
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