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保险客户忠诚度待提高

行业建议

保险的宣传应做到位
很多保户都认为买了

保险之后，并不清楚保险
的内容，这一方面与业务
员的素质有关，另一方面
也与保险的宣传有关。因
此，有部分保户认为，保险
行业首先应该改掉华而不
实的宣传；其次应加大宣
传力度，让市民清清楚楚
地了解保险，这样想买的
人自然就会去买。

媒体是主要了解渠道
调查显示，市民主要是通过各种媒体、亲朋好友的

介绍、业务员的推销三种方式了解和认知保险公司。
其中，有 65.8%的保户通过媒体了解保险；50.0%的保
户通过亲戚朋友同事推荐了解保险；36.2%的保户通过
业务员上门推销了解保险；只有2.8%的保户是通过邮
寄资料了解保险的。保险公司要想让更多的市民了解
保险，还应加强与媒体联合的宣传力度。

亲朋推荐是销售主渠道
调查结果显示：通过亲朋好友介绍和通过保险

公司业务员这两种途径购买保险的人数最多，分别
占受访保户的44.3%和38.5%，而通过保险公司的柜
台、银行、其他中介机构、网上和电话购买的只占受
访客户的 17.3%。为了使保险业更好更快地发展，
保险公司应考虑改变目前这种单一的推销保险产品
的方式，平衡多种渠道来销售保险产品。

■市民了解保险的渠道

■保户的忠诚度分析
本次调查，选择了“保户再次选择该保险公司的可能性”和“向

他人推荐该保险公司的可能性”两个指标反映保户对所属保险公司
的忠诚度。对于“保户再次选择该保险公司的可能性”这一指标，
22.5%的受访保户认为一定会再次选择该保险公司；对于“向他人推
荐该保险公司的可能性”这一指标，19.5%的受访保户认为一定会向
别人推荐该保险公司，从以上两指标的调查结果可知，保户对所属
保险公司的忠诚度不是很高。


