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摘  要 

本文聚焦现代保险营销手段包括客户画像、AI客服助理、数字化智能化服务及多渠道宣传对普惠保险发

展的促进作用，旨在探讨现代保险营销手段如何助力普惠保险的发展，从而进一步推动普惠金融的高质

量发展。研究表明，这些手段通过精准营销与个性化服务，有效提升了目标群体对普惠保险的认知度和

产品可得性，显著扩大了其覆盖范围和受众程度。研究不仅为保险机构及政府提供了实用政策建议，也

为普惠保险理论发展贡献了新视角。随着技术进步，现代营销手段有望在普惠金融领域发挥更大效能，

促进经济与社会稳定。 
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Abstract 
This article focuses on the role of modern insurance marketing methods in promoting the develop-
ment of inclusive insurance, including customer portraits, AI customer service assistants, digital and 
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intelligent services and multi-channel publicity, and aims to explore how modern insurance marketing 
methods can help the development of inclusive insurance and further promote the high-quality devel-
opment of inclusive finance. Research shows that through precise marketing and personalized services, 
these methods have effectively improved the target group’s awareness of inclusive insurance and prod-
uct availability, and significantly expanded its coverage and audience. The research not only provides 
practical policy recommendations for insurance institutions and governments, but also contributes a 
new perspective to the development of inclusive insurance theory. With the advancement of technol-
ogy, modern marketing methods are expected to play a greater role in the field of inclusive finance and 
promote economic and social stability. 
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1. 引言 

2013 年，党的十八届三中全会将“发展普惠金融”确立为国家战略。2023 年 10 月 30 日，中央金融

工作会议在北京举行，会议提出“为了提供高质量金融服务，金融系统要着力做好科技金融、绿色金融、

普惠金融、养老金融、数字金融五篇大文章”。普惠金融的发展再次被提上了新高度。普惠金融中不仅

有面向中小企业，解决中小企业融资困境的金融产品，也有面向居民大众，面向经济困难的低收入人群

提供的金融保障。这类的普惠金融产品就是普惠保险，普惠保险作为普惠金融的重要组成部分，致力于

为低收入和弱势群体提供公平且负担得起的保险服务[1]。自中共十八届三中全会上通过《中共中央关于

全面深化改革若干重大问题的决定》后，政府出台了一系列的政府发展普惠保险，主要针对农民，小微

企业和弱势群体提供风险保障[2]。 
保险是风险管理的重要工具，在社会经济快速发展，事物更新换代不断加快的时代，人们面临的风

险日益增多，保险在社会经济发展中的地位越来越重要。但是保险的获取需要付出一定的成本，而对于

低收入尤其是经济困难的人群来说，获取最基本的社会保险都存在困难。此时，专门针对该类人群所提

供的普惠保险成为了其重要的风险管理手段。虽然普惠保险发展对促进社会稳定和经济发展具有重要的

现实作用。但是其在发展过程中，却没有很好地体现“普惠性”，使其在发展过程中未能很好地实现最

初的保障目标。保险营销是保险经营的最初环节，是决定保险经营好坏的一环。优秀的保险营销手段可

以提高保险产品的受众程度和覆盖范围，提高保险企业的经营效率。随着科学技术的发展，现代保险营

销逐渐与科技结合，实现针对化和个性化的服务，提高了营销员的展业效率。 
本文探讨如何利用现代保险营销手段助力普惠保险的实施，实现真正的“普惠”为受众群体提供相

应的风险保障，从而为普惠金融的进一步发展提供助力，具有现实意义。与此同时，研究为保险机构和

政府部门推广和宣传普惠保险提供政策建议，具有理论意义。 

2. 文献回顾 

普惠金融是面向中小企业和中低收入人群的服务，旨在提高社会的金融可得性，实现社会和经济的

稳定发展。此外普惠金融能够促进农村共同富裕[3]，普惠保险对缓解贫富差距，助推共同富裕也有促进

作用[4]，其核心是为农村家庭、城镇中低收入家庭和中小微企业等弱势群体提供其所需的保险服务[5] [6]。
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目前学者关于普惠金融的研究较多，主要集中在普惠金融实施的效用评估、探讨其在实施过程中的问题

和解决策略以及其与数字化结合的效用评析方面。大多数学者认为普惠金融能够提高农民的收入。普惠

金融可以通过扩大金融服务的覆盖范围，使得之前无法获得金融服务的各类弱势群体能够接触到金融产

品，进而实现了减轻贫困的效应[7]。刘研、张乐(2024)凡等利用省级面板数据，通过实证分析发现数字普

惠金融对基本养老保险的发展具有显著的促进作用[8]。普惠保险主要针对的是中低收入人群，旨在为农

民提供高质量的保险产品和服务[2]，其实施会对农村地区的人口产生较大的经济效应。在巩固脱贫攻坚

成果，避免返贫发生的关键阶段，普惠保险的实施具有重要的意义。在普惠保险方面，国内学者主要集

中于微观视角的研究，探讨普惠养老保险实施的效应和影响。郑军、张执伟(2024)通过构建道格拉斯生产

函数模型，系统诠释了普惠保险通过农民工返乡创业缩小地区差距的作用机理[9]。邹新阳、范莉(2024)通
过实证分析，发现普惠保险通过提高生活保障、稳定相对贫困者收入、改善收入分配，显著缩小贫富差

距[10]。Maleika & Kuriakose (2018)研究发现普惠性的小额保险能有效补充现有社会保障计划，小额保险

可降低弱势群体的风险敞口，减轻外部冲击对贫困家庭的负面影响[11]。Barrett & Carter (2013)普惠性小

额保险如指数保险，可通过降低风险暴露、改变投资激励，帮助贫困家庭跨越资产阈值[12]。作为一种灵

活而有力的工具，在巩固脱贫成果方面的效用方面，普惠保险的实施普惠保险可以提高农村家庭风险处

置能力进而降低家庭的贫困脆弱性，这一效应对贫困地区和贫困家庭的作用更显著[13]。 
从已有的文献来看，学者对普惠保险的研究主要集中在对其实施效应的评估和产生的经济效应方

面，而从整体上分析普惠保险在目前市场发展中存在的问题和解决策略方面的研究较少，本文从保险

营销的角度入手，探讨普惠保险高质量发展的实现路径，既能补充研究的空白，也能为普惠保险的发

展提供建议。 

3. 发展现状 

3.1. 现代保险营销的发展现状 

现代保险营销手段逐渐向多元化、智能化和综合化服务方向转变。随着信息时代的到来，现代保险

营销手段日趋多元化，从传统的电销和面对面展业，逐渐转变为公众号，短视频等新型的线上销售渠道，

提高了保险企业的营销效率。此外，在服务方面，现代保险营销与科学技术的结合，尤其是大数据分析

和人工智能(AI)技术的运用，为顾客提供高效，便捷的服务。保险公司通过建立在线平台和移动应用程

序，提供在线咨询、购买、理赔等服务，提高了服务的便捷性和可访问性。这种转型不仅改善了客户体

验，还降低了运营成本，提高了效率。在保险营销中，顾客需求分析准确与否是营销成功地关键。现代

保险企业主要运用机器学习等复杂算法，对公司的客户风险偏好，客户资产，职业等信息进行分析，得

出结论。从而实现对客户保险需求的精准把握，提供更个性化的产品和服务，实现精准化营销。在服务

方面，保险企业通常运用 AI 技术，为客户提供问题实时解答的服务，同时可以根据客户需求结合大数据

为客户提供客观的产品推荐，提高顾客满意度。随着社会风险的变化，客户的需求不再局限于单一的保

险产品，而是希望获得全生命周期的风险管理和财富管理服务。保险营销员将不仅仅销售保险，还会为

客户提供包括风险管理、财富规划、税务筹划、法律咨询等在内的综合金融服务。 

3.2. 普惠保险的发展现状 

2014 年 8 月，国务院《关于加快发展现代保险服务业的若干意见》(简称“新国十条”)中首次提及

普惠保险，并将其形式限定为保障适度、保费低廉、保单通俗的“三农”保险。随着普惠保险的发展以

及社会风险的日益增多，普惠保险逐渐发展为覆盖范围更广，适用人群扩大的保险产品。随着政府部门

文件的出台，普惠保险的发展取得了重要成果，保障体系也不断完善。目前，我国乡镇基本实现保险服
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务全覆盖，大病保险已覆盖 12.2 亿城乡居民。近年来，监管机构对保险公司开展大病保险业务设立了严

格的准入门槛。快，车司机、小货车驾驶员等群体已成为普惠保险重点关注的服务对象，自 2022 年 7 月

起，北京、上海、重庆等 7 省市启动新就业形态就业人员职业伤害保障首批试点。普惠保险的民生兜底

作用不断显现。自普惠保险实施以来，各保险机构积极响应，纷纷推出各色产品。中国人寿寿险陕西省

分公司逐步完善普惠保险产品体系，推出专属产品 133 款，涉及老年人的专属产品和低收入群体专属产

品。地方政府也为普惠保险的推广做出了进一步的努力，“北京普惠健康保”是北京市唯一的、政府指

导的城市定制型商业补充医疗保险，参保人群不限年龄、户籍、职业以及健康状况。尽可能的扩大保险

的受众范围。2024 年 6 月，国家金融监督管理总局发布《关于推进普惠保险高质量发展的指导意见》(简
称“《意见》”)，着力完善普惠保险的制度体系。进一步扩大普惠保险的覆盖范围，提高保险的可及性。 

4. 普惠保险发展过程中存在的问题 

4.1. 覆盖范围小，普惠可得性低 

我国保险密度和深度相比发达国家仍有较大差距，这直接影响了普惠保险的覆盖范围。中西部地区

和农村地区的保险服务获取不足，导致这些区域的居民难以享受到充分的保险保障。此外，普惠保险实

施的初衷是为有经济困难、低收入的人群提供保险保障。该类人群主要集中在农村地区，因此农村地区

是最需要普惠保险的地方，但是就目前保险试点的趋势来看，新保险政策的实施，首先会优先在城市地

区实施，这就增加了普惠保险主要服务人群获取保险的困难。普惠保险的可得性问题还体现在服务的获

取难度上，由于保险服务的分布不均，低收入群体和特定风险群体往往难以获得合适的保险产品。这不

仅是因为经济能力的限制，也因为民众保险意识的缺乏和保险服务的不便利。许多潜在的保险消费者对

保险产品的认识不足，对普惠保险的政策制度缺乏认知，不了解如何通过保险来分散风险，这也限制了

他们获取保险服务的意愿和能力。 

4.2. 参与人数少，普惠效果弱 

普惠保险参保人数少，这是由于保险意识的缺乏、保险产品的不可达性或不可负担性造成的。许多

潜在的保险消费者，特别是低收入和弱势群体，可能没有足够的信息或资源来了解和购买保险产品。此

外，保险产品的复杂性和不透明的定价机制可能也会阻碍这些群体的参与。根据中国普惠保险现状分析，

当前中国的保险市场发展不平衡，大型的保险企业主要集中在较为发达的一、二线城市，而普惠保险的

主要人群却大部分集中在三线城市或者农村等欠发达地区。服务与需求的错配，导致真正的保障需求人

群难以获得保险保障。普惠保险的发展存在显著的省际差异，呈现“中部塌陷”现象，这表明在某些地

区，普惠保险的推广和覆盖面临更大的挑战。此外，尽管有保险产品的存在，但它们没有有效地满足目

标群体的实际需求，或者在提供保障方面的效果有限。由于产品设计不符合特定群体的风险状况，或者

理赔服务不够高效和便捷。 

4.3. 宣传力度弱，普惠认可度低 

普惠保险的发展在提高金融包容性方面发挥着重要作用，但宣传力度不足和普惠认可度低是其发展

过程中遇到的挑战之一。由于保险知识的普及率不高，许多潜在的保险消费者，尤其是低收入和弱势群

体，对普惠保险的认识有限，这限制了他们参与保险市场的意愿和能力。宣传力度弱导致普惠保险的优

势和必要性未能充分传达给目标群体。保险作为一种风险管理工具，对于保护个人和家庭免受意外事件

的财务冲击至关重要，但许多人由于缺乏对保险的了解，未能意识到保险的重要性。此外，普惠保险产

品通常设计来满足特定群体的需求，如小额保险、农业保险等，这些产品的信息未能有效传播到需要它
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们的人群中。普惠认可度低也是制约其发展的因素。由于缺乏对普惠保险的信任和理解，一些人可能对

保险产品持怀疑态度，担心保险产品不划算或理赔困难。这种不信任感可能源于过去的负面经历、口碑

传播或是对保险条款的误解。此外，一些普惠保险产品可能在设计时未能充分考虑目标群体的实际需求

和支付能力，导致产品与市场需求不匹配。 

5. 国际经验借鉴 

5.1. 印度：技术驱动的普惠保险生态化实践 

印度通过数字基建与场景创新的深度耦合，构建了全球领先的普惠保险生态体系。其核心突破在于

依托 Aadhaar 生物识别系统(覆盖 99%成年人口)与统一支付接口 UPI，实现投保、核保、理赔的全流程数

字化重构。在身份认证环节，Aadhaar 为 12.5 亿居民提供唯一数字身份 ID，消除传统保险所需的繁琐纸

质证明；在支付环节，UPI 支持跨银行即时结算，使保费缴纳成本降低至传统模式的 1/10。这一基础设

施赋能了场景化保险产品的爆发式增长：电子钱包巨头 Paytm 推出“按小时计费”的网约车司机意外险，

用户仅在工作时段以 0.05 美元/小时支付保费，精准适配零工经济需求，单款产品年销量突破 8000 万份。

在政策性普惠领域，PMFBY 农业保险计划通过卫星遥感监测作物生长状况，自动触发干旱洪涝灾害理

赔，将传统 45 天的赔付周期压缩至 72 小时内，2023 年覆盖 1.5 亿小农户，赔付率高达 98%。 

5.2. 肯尼亚：移动支付生态下的普惠保险下沉路径 

肯尼亚凭借移动支付系统的绝对渗透率，构建了全球最具启示性的普惠保险下沉模式。其核心引擎

在于 M-PESA 移动钱包——这一由电信巨头 Safaricom 运营的支付工具占据全国 98%市场份额，覆盖 80%
以上成年人口。基于此生态，保险公司创造性开发出“话费即保费”的普惠保险范式：用户通过手机余

额按月缴纳最低 1 美元保费即可获得“Linda Jamii”家庭险保障，覆盖住院医疗与丧葬费用，使保单渗

透率在低收入群体中达到 37% (2023)。为解决网络覆盖不足的痛点，肯尼亚首创 USSD 无网投保系统，

用户通过功能机拨打*544#代码菜单即可完成投保、查询、理赔全流程操作，在偏远地区实现 87%的服务

触达率。更具颠覆性的是动态行为定价机制：初创企业 BimaLab 分析用户通话频率、充值金额、移动轨

迹等 400 余项行为数据，构建差异化风险模型，使卡车司机与教师的同类意外险保费相差达 3 倍，显著

优化风险分摊效率。 

5.3. 中国场景适配性分析 

印度与肯尼亚的实践虽为中国提供重要参考，但其经验移植需直面本土化适配挑战。技术层面，中

国已具备部分迁移基础：全球最大的社保卡体系(覆盖 13.68 亿人)可对标印度 Aadhaar 构建保险身份认

证，79%的三线以下城市移动支付渗透率(央行 2024)支持复刻肯尼亚 USSD 无网投保模式，三大运营商

10.2 亿用户为“话费扣缴保费”提供载体。然而深层差异显著制约直接复制，主要原因有以下几点：其

一，社会结构存在差异，印度非正式就业人口占比 86%(中国 55%)倒逼极致碎片化产品设计，中国需开

发兼顾风控的灵活就业群体专属险种(如骑手行程险)。其二，资源禀赋约束，中国户均耕地仅 0.4 公顷(印
度 1.1 公顷)，卫星遥感理赔需融合无人机验证以应对碎片化挑战。其三，数据治理鸿沟：印度《数据赋

能法案》强制打破数据孤岛，肯尼亚宽松立法允许行为数据定价，而中国受《个人信息保护法》限制，动

态定价需转向医保消费记录等授权数据分档机制。基于以上差异，中国应发挥运营商渠道优势，在社保

热线 12393 中嵌入保险服务模块，同时以医保电子凭证为风控基石开发分级费率产品，构建符合严格隐

私保护框架的下沉式普惠路径。此外，应发挥制度优势，以社保卡为纽带打通医疗、税务、保险数据链，

同时针对灵活就业者开发“行程险”“接单险”等中国式微产品，在技术移植中构建本土化保险生态。 

https://doi.org/10.12677/mom.2025.153028


王雪婷 
 

 

DOI: 10.12677/mom.2025.153028 289 现代市场营销 
 

6. 现代保险营销手段助力普惠金融实现的路径 

6.1. 客户画像，实现精准普惠 

保险企业作为保险提供方，掌握着大量的客户信息和投保理赔的数据，现代保险营销运用机器学习、

神经网络等手段，对大数据进行分析得出规律，获得被保险人的主要投保险种和出险项目，从而对客户

进行分类，有针对性的开展保险产品宣传展业工作和风险预防工作。在普惠保险中，也可以利用保险营

销的此类技术，通过客户的在线行为，社交媒体的互动以及其他保险的购买行为，来获得客户基本信息，

对潜在的投保人进行画像，了解不同职业、年龄、性别、家庭结构等人群对普惠保险的不同需求，以构

建精准的客户画像。此外，保险机构还可以利用画像信息，对不同人群采取不同的宣传方式。如，针对

年轻的群体，机构可运用短视频，直播，公众号等数字化渠道进行宣传。而针对老年群体，则适合采用

演讲，宣传会等传统的面对面的方式推广普惠保险。现代保险营销手段的运用，为普惠保险客户提供更

加精准和便捷的服务，在一定程度上推动了普惠保险的发展。 

6.2. AI 保险客服助理，提高推广效率 

现代科学技术发展最大成就之一便是人工智能(AI)的使用，AI 技术的使用释放了一定的劳动力，代

替了机械化的工作。随着科学技术的进步，AI 技术的算法也在不算的更迭，并逐渐被运用于服务业，尤

其是金融行业，AI 技术的应用不仅优化了客户服务体验，还显著提升了运营效率。保险具有服务与商品

的两重性质，AI 在保险业中的运用也逐渐增多。保险营销阶段，AI 客服的运用成为主流，该技术的使用

突破了时间的限制，避免了人工因回复不及时而导致顾客流失的问题。此外，AI 技术可以通过文本分析

等技术对客户提供的文字信息、上网数据库等信息进行客观分析，从而为客户提供客观的产品推荐。普

惠保险相比于传统保险，其实施的时间较短，关于该类保险的宣传力度不充足，导致居民对普惠保险的

认知受限。而对于新生事物，大众普遍保持的是谨慎的心理。如果对客户的疑问解答不及时，会在一定

程度上加重客户顾虑，不利于普惠保险的推广。在普惠金融的背景下，AI 保险客服助理通过提供更加便

捷和经济的服务，使得保险产品更加易于获取，特别是对于低收入和弱势群体。这种技术的普及有助于

缩小金融服务的差距，实现保险服务的普及和普惠。 

6.3. 数字化和智能化服务，提高普惠保险的获得性 

随着科学技术的发展，数字经济时代已经到来。相比于传统的经营模式，数字化不仅可以提高企业

的监管效率，还能降低劳动力的使用，节约企业成本。近年来，普惠金融的数字化也日趋完善。数字普

惠金融依托大数据、人工智能等信息技术，抓取、挖掘和加工海量数据信息，从而解决传统金融模式下

存在的信息不对称问题[14]。在保险营销中，数字化和智能化服务不仅改变了保险公司的运营方式，实现

了降本增效，也改善了消费者的体验，提供了高效、便捷的服务保险企业运用大数据分析系统，利用企

业的信息优势，了解普惠保险客户需求，从而达到精准营销的目的。此外，数字化普惠金融，让保险产

品的获得不受时间和空间的限制，方便处于金融欠发达地区的低收入者在线购买普惠产品。数字化和智

能化服务还有助于解决“数字鸿沟”问题。保险公司通过开发大字版、语音版、民族语言版、简洁版的应

用软件，增强了对无网点地区及无法到达网点客群的服务覆盖，提高了金融产品和服务的可获得性，特

别是对于老年、残障、少数民族等客户群体。 

6.4. 多渠道扩大宣传，提高保险意识 

普惠保险面向的对象主要是农村家庭，低收入人群。而这部分人群其受教育水平相对较低，风险意

识不高。对于保险还处于最初的认识阶段，甚至是不了解的状态。因此，要想推广普惠保险，首先就得
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提高这类人群的对保险的认知和风险意识，促使该类人群主动去购买普惠保险。保险营销是保险经营环

节中的开始环节，保险营销员借助各种渠道和方式，向各类人群进行保险产品的推广和宣传。能够接触

到各类不用的人群，对潜在消费者的需求了解较为透彻。在展业过程中，营销员可以通过客户服务和理

赔案例来展示保险的价值，优质的客户服务和快速的理赔响应能够增强消费者对保险的信任，从而提高

他们购买保险产品的意愿。此外，在互联网时代，各类社交软件使用频率增加，保险公司可以通过社交

媒体平台进行宣传。微博、微信、抖音等社交媒体平台拥有庞大的用户群体，保险公司可以利用这些平

台发布保险知识、案例分享等内容，吸引粉丝关注并转化为潜在客户。通过这些平台，保险公司能够以

更加生动、互动的方式与消费者沟通，提高保险信息的传播效率。以这种大众喜闻乐见的方式推广普惠

保险的知识，能够提高消费者的风险教育接受程度，同时也能进一步的扩大宣传范围，打破了地域对传

统人工面对面宣传的限制。 

7. 总结 

本文通过对现代保险营销手段在普惠金融中的作用进行深入分析，探讨了如何利用这些手段助力普

惠保险的实施，以实现真正的“普惠”目标。普惠保险作为普惠金融的重要组成部分，旨在为低收入和

弱势群体提供公平且负担得起的保险服务。然而，在发展过程中，普惠保险面临着覆盖范围小、参与人

数少、宣传力度弱等问题，这些问题限制了普惠保险的普惠效果和认可度。现代保险营销手段的发展为

解决这些问题提供了新的思路。首先，通过客户画像技术，保险公司能够精准识别目标客户群体，实现

精准营销，从而提高普惠保险的覆盖范围和受众程度。其次，人工智能(AI)技术的应用，特别是在客服领

域，提高了服务效率和客户体验，使得保险产品更加易于获取，特别是对于低收入和弱势群体。数字化

和智能化服务的推广，提高了普惠保险的获得性，使得保险产品不受时间和空间的限制，方便了金融欠

发达地区的低收入者在线购买普惠产品。此外，多渠道宣传策略的实施，提高了保险意识，尤其是对于

教育水平相对较低、风险意识不高的农村家庭和低收入人群，通过社交媒体平台等现代传播手段，提高

了保险信息的传播效率。 
现代保险营销手段在助力普惠金融实现方面发挥了重要作用。通过精准营销、AI 技术应用、数字化

服务和多渠道宣传，不仅提高了普惠保险的覆盖范围和可获得性，还增强了消费者对保险的信任和认知，

为普惠金融的进一步发展提供了有力支持。这些手段的运用，不仅具有现实意义，也为保险机构和政府

部门提供了政策建议，具有理论意义。随着科技的不断发展，我们期待现代保险营销手段在普惠金融领

域发挥更大的作用，为实现社会稳定和经济发展贡献力量。 
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