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电视卖保险成风尚，短期或难规模化
商家：直播+互动，化被动去抵触，有更多实惠 专家：还未找到打动消费者的切入点
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在营销员渠道增长
乏力、 银保渠道受限的
情况下， 通过电视购物
销售保险成为一种新渠
道。

日前，快乐购·湖南
时尚频道推出的“芒果
保险”全面上线，这也是
我省首档保险类电视购
物节目。那么，保险电视
直销到底怎么样？ 与传
统的直销相比， 又有哪
些不同?

■文/�记者 杨田风
实习生 刘玮 李佳晨

实际上，在国外，保险电视
直销已经非常成熟， 尤其在电
视购物发展最快的韩国， 短短
三年时间， 电视渠道的保费收
入已经占得该国总保费收入的
2%， 且保持着近100%的年增
长率。

国内有中资险企负责人曾
前往韩国考察，他认为，韩国由
于饮食习惯导致癌症发病率较
高， 电视购物中的保险切中了
防癌特色， 因此获得成功，“国
内的电视购物保险产品目前还
没找到一个合适的能够打动消
费者的切入点。因此，短期内规
模化恐怕很难。”

记者了解到， 目前在电视
购物销售保险产品上并没有一
些规范性政策，对此，史喻亮也
提醒， 消费者对电视购物卖保
险时要慎重选择，“国内电视购
物节目良莠不齐， 很多电视购
物已经成为介绍夸大、 产品低
劣的代名词， 要注意选择比较
规范的电视节目以及保险公
司。”

事实上， 就有不少消费者
担忧电视买保险的安全问题，
史喻亮也表示， 从目前情况来
看， 很多电视销售保险主要是
宣传作用， 保险业务最后还是
落到地面的服务网点来执行，
所以和传统的办理保险并无太
大区别。

随着保险传统渠道的发
展瓶颈，近几年保险公司都在
探索创新渠道的发展。

从去年下半年开始，国
内就陆续有企业试水保险
电视直销。2016年5月，华夏
人寿与西安乐家合作；6月，
浙江好易购打造“保险馆”，
吸引了国华人寿 、 同方全
球、美亚财险、中美大都会、
和诚安心等保险公司加入
合作。另据了解，湖南时尚
频道和吉祥人寿、富德生命
人寿等保险公司均有合作。

保险电视直销的军团正在
逐步扩张。

保险业内人士史喻亮表
示， 随着互联网时代的到来，
网销模式成为各类消费供应
商的首选。同时，随着我国人
口老龄化、社会富裕程度提升
等的具体国情，“中国大妈”的
队伍也在快速膨胀，造就了庞
大的电视收视群体。特别是十
多年来，电视购物正逐渐走向
精细化，保险产品的电视销售
模式，成为不容忽视的营销渠
道。
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面对保险销售，中国消费
者更多的是“谈保色变”。近年
来随着互联网+行业的兴起，
保险销售的渠道也日趋多样
化。 但如何回归保险本质，从
真正意义上解决消费者对保
险的认知问题， 一直是保险
“进化”中的难题。

“经常接到推销保险的电
话，她越是推销，我就越不想
在她那里买。” 市民张媛在接
受记者采访时表示。

长期以来，中国的保险业
务模式都以保险业务人员直
销模式为主导。然而，采访中，

多位市民们表示，他们更希望
可以自发的、有选择的面对保
险。

“通过电视直播，用情景
演绎+专家解说的形式， 与观
众进行现场互动，消费者可以
完全自由地、选择性地吸收保
险信息，没有接受压力，化被
动的接受为主动的选择，能有
效解决市民对保险的抵触情
绪等问题。” 湖南省保险行业
协会专家表示，保险的电视直
销在一定程度上为消费者自
主选择保险产品创造条件和
空间。

保监会披露数据显示，
2016年上半年，湖南省原保险
保费收入达535亿元，同比增长
37%，傲人的成绩令各界惊叹，
可见， 保险业在湖南市场的前
景非常广阔。

不过，电视上卖保险，快乐
购是省内第一个吃螃蟹者。记
者了解到，7月21日， 芒果保险
首次登录荧屏， 就得到了外界
的高度关注，40分钟内，节目进
线咨询热线高达500余条，当天
创下全国电视购物保险销售单
档最高纪录！ 据悉， 除了有寿
险、意外、医疗、重疾、储蓄五合
一的全方位保障， 还有保障范
围广、保障力度大，满期返本金
等特点。

对于消费者来说， 意味着
可以像购置商品般自如地挑选
“人生保障”，只需一个电话，就
能获得专业的保险人员为其度
身定制的保险服务。

在保险公司看来， 传统的
营销员渠道“面对面”销售既成
本巨大，又具备不稳定性，电视
直销可以节省人力成本， 还相
当于同时为公司打广告。

快乐购相关负责人表示，
“电视渠道直接面对客户，省去
部分中间费用等， 将利润空间
最大限度地让给客户， 享受价
格优势。”换句话说，通过电视
购买的保险将会更实惠。

【关注】
保险行业与电视渠道联姻

【意义】
直播+互动，化被动去抵触

【趋势】
保险电视销售渐成风尚

【展望】
短期内难实现规模化

“经常接到推销保险的
电话，她越是推销，我就越不
想在她那里买。”

———长沙市民张媛

“传统的营销员渠道销
售成本巨大， 又具备不稳定
性， 电视直销可以节省人力
成本， 还相当于同时为公司
打广告。”

———保险公司

“保险的电视直销在一
定程度上为消费者自主选择
保险产品创造条件和空间。”

———保险行业协会专家

“电视渠道直接面对客
户，省去部分中间费用等，将
利润空间最大限度地让给客
户，享受价格优势。”

———快乐购相关负责人

“国内的电视购物保险
产品目前还没找到一个合适
的能够打动消费者的切入
点。因此，短期内规模化恐怕
很难。”

———某中资险企负责人

随着消费者对保险的意
识迅速提高， 保险的销售渠
道日趋多样化， 湖南时尚频
道涉足保险行业， 是一次机
遇也是挑战。 要突破挑战就
必须要创新销售模式， 实现
资源整合。 湖南时尚频道将
“电视+互联网”结合起来，将
传统保险“电商化”，消费者
除了能在电视上接触到产
品， 也能在芒果生活微商城
自主选择产品、 了解产品信
息， 做到了用屏幕引流的同
时， 用手机来做产品信息的
支撑。

———新华社长沙7月27
日电


