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研究背景和意义



市场竞争的加剧

随着外资保险公司和国内新兴保险公司的崛起，中

国人寿保险市场面临着日益激烈的市场竞争。

客户需求多样化

随着消费者对保险产品和服务需求的日益多

样化，如何满足不同客户的需求成为保险公

司面临的重要挑战。

中国人寿保险市场的快速
发展
随着中国经济的持续增长和人民生活水平的

提高，保险市场尤其是寿险市场呈现出快速

增长的态势。

研究背景



1

2

3

通过研究中国人寿的营销策略，有助于提升其市

场竞争力，进一步巩固和扩大市场份额。

提升中国人寿的市场竞争力

对中国人寿营销策略的研究有助于推动整个保险

行业的健康发展，提升行业整体水平。

促进保险行业的健康发展

中国人寿作为国内领先的保险公司，其营销策略

的成功经验可以为其他保险公司提供借鉴和参考。

为其他保险公司提供借鉴

研究意义
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中国人寿公司概述
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公司历史和发展

1949年，中国人民保险

公司成立，中国人寿的

前身。

1996年，中国人民保险

公司分为中保人寿保险

有限公司和中国太平洋

保险公司。

1999年，中保人寿保险

有限公司更名为中国人

寿保险公司。

2003年，中国人寿保险

公司重组改制为中国人

寿保险（集团）公司。
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公司现状和业务范围

公司现状

中国人寿保险（集团）公司已成为国

内最大的商业保险集团，并已连续多

年入选《财富》全球500强。

业务范围

涵盖寿险、财险、养老保险、资产管

理等多个领域，其中寿险业务是国内

最大的。
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中国人寿营销策略现状分析



营销策略概述

营销策略是企业为了实现销售目标，

根据市场环境、产品特点和客户需求，

制定的一系列营销计划和措施。

营销策略包括产品策略、价格策略、

渠道策略和促销策略等方面，这些策

略相互关联、相互影响，共同构成了

企业的营销体系。



中国人寿现有的营销策略主要包括以下几个方面：一是以客户需求为导向，提供

个性化的保险产品和服务；二是采用多渠道销售模式，包括直销、代理和互联网

销售等；三是加强品牌建设和市场宣传，提高品牌知名度和美誉度。

这些策略在一定程度上满足了客户需求，提高了销售业绩和市场占有率，但也存

在一些问题和挑战。

现有营销策略分析



产品同质化严重

中国人寿的产品线较为丰富，但

与其他保险公司相比，产品同质

化现象较为严重，缺乏独特的竞

争优势。

渠道管理不规范

多渠道销售模式有助于扩大销售

渠道，但也存在管理难度大、渠

道冲突等问题，需要加强规范和

管理。

品牌建设不足

虽然中国人寿在市场宣传方面投

入较大，但品牌知名度和美誉度

仍有待提高，需要加强品牌建设

和提升品牌价值。

营销策略存在的问题和挑战
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营销策略改进方案
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