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疫情限制保险公司原有销售模式
直播平台成保险营销新阵地

［ ］
“人到中年不敢看体检报告？ 著名

脱口秀演员李诞、 王建国邀你聊聊那
些躲不开的中年困惑……” 这是平安
人寿的一场线上直播会宣传。 毫无疑
问， 疫情加速了行业向线上转型的步
伐， 直播玩法正在成为各家保险公司
的营销新标配。

通过直播， 可以拉近与潜在金融
消费者的距离，也可以获得更多关注，
保险公司可以借此打开增量市场。 如
何借助直播营销精准获客也成为保险
业内的关注焦点。 需要提醒的是，直播
平台并不是法外之地， 保险公司通过
直播等线上形式做花式宣传的同时 ，
必须严守法律和监管规定。

■新快报记者 刘威魁

虽然疫情促使更多人关注保险，但也
限制了保险工作人员线下拜访客户，影响
保险公司新单保费的增长 。 数据显示 ，
2020 年 2 月，保险市场银保渠道单月新单
规模保费同比下降 68.51% ， 环比下降
79.94% ； 单月期交规模保费同比下降
58.60%，环比下降 80%。

在此背景下，保险公司开始聚焦线上
展业新模式，利用直播花式自救。 新快报
记者注意到，除了中国平安、泰康人寿等
公司自有的直播平台 APP 外，在以娱乐为
主的快手、抖音，以游戏为主的虎牙、斗鱼
直播，甚至以电商为主的淘宝直播，都能
看到保险机构、业内专家和保险代理人的
直播身影。 如平安人寿推出“平安星生活，
明星直播月”活动，以“平安金管家 ”APP
为平台，邀请吴晓波、李诞、丁云生等各领
域大咖分享所在领域的知识和观点；泰康
保险策划了“泰康健康大讲堂”系列直播；
信泰保险在 v 直播平台举行了信泰如意
尊产品上市发布会。

也有一些有保险机构聚焦于保险代
理人无法上门展业的实际问题。 如珠江人
寿联手新浪直播平台，发动保险代理人开
设自己的线上直播间， 与客户沟通交流；
众安科技通过线上直播的形式，邀请多位
“百万保费”大咖，向保险代理人分享线上
营销展业的经验。 “与客户线上沟通要注
意微信礼仪，不发篇幅无间断的文字。 ”在
众安科技的直播现场，保险代理人李娜分
享了自己如何从“门外汉”一跃成为线上
展业大咖的小秘籍。

还有一些保险机构直接模仿综艺节
目打造特色保险栏目。 如心有灵犀保险代
理有限公司效仿“奇葩说”的模式推出保
险直播节目“保险说”，吸纳行业精英，通
过辩论的形式向大众普及保险知识。 “买
了医疗险，还要不要买重疾险？ ”“保险出
新款，要不要退旧买新？ ”这些困扰消费者
的疑虑都成为辩题。

现如今， 直播玩法正在成为保险
行业运营的新模式。 险企主要是以直
播为连接点，通过内容输出吸引用户，
间接增加与用户的黏性， 从而达到引
流获客的目的。 如平安人寿的直播内
容涵盖保险、理财、健康、育儿、宠物等
大众喜闻乐见的话题。

新快报记者围观发现， 平安人寿
单场直播数据从几百人次到几十万人
次不等。 比如 4 月 2 日邀请脱口秀演
员李诞、王建国进行《与中年困惑愉快
相处》主题直播，有 5.2 万人在线观看，
直播间还设置有“产品”栏目，推荐一
款“大福星保险产品计划”，通过该链
接，观众可预约了解保险产品。

无独有偶， 信泰保险的新品发布
会直播也为代理人提供 “个人专属邀

请卡 ”， 邀请客户或朋友进入直播
间 ，直播间设置的 “分享榜 ”展示代
理人邀约人数 ，还设置 “关注提示 ”
引 导 观 众 关 注 信 泰 保 险 官 方 公 众
号。 页面数据显示，该发布会直播观
看人次超 130.78 万 ，位列 “分享榜 ”
榜首的代理人一共邀请了 1002 人进
入直播间。

众安科技的直播主持人在直播期
间，不断鼓励观众填写表单问卷、关注
“众安学院”公众号参与抽奖、联系小
助理微信申请入群抢红包等， 努力通
过这些形式与直播观众互动。 众安科
技相关人士向新快报记者表示， 此次
直播观众高达上万人， 社群积累人数
约 4000+，转化率高达 40%以上。

“直播不受时间、空间 、天气等外

界因素的影响 ， 从非常时期不能出
门的角度来说 ， 保险直播最大的优
势就是摆脱对线下的依赖。 ”某寿险
公司相关人士向新快报记者表示 ，
直播营销对场地 、物料等需求较少 ，
在保险内容的深度上和保险客户的
广度上 ， 都可以做到近乎无限的营
销覆盖 ， 是目前成本较低的营销形
式之一。

“在直播间里，代理人通过与客户
的日常交流互动可以顺便获得路过直
播间的观众的关注， 当观众对保险保
障有疑问时，可以私信询问代理人，大
大增加了签单的机会。 ”上述负责人认
为，通过线上直播的方式，可以广泛吸
收新粉丝， 为代理人增加不少开展业
务的机会。

险企聚焦
线上直播新模式

多种形式鼓励观众参与互动

实际上，今年保险直播特别多，其
中的翻车事故也不少。 如创保网于 3
月 10 日预告将在两天后直播《这么好
的服务，你居然不知道》，但该场直播
并没有如期上线。

“直播作为一种新兴的营销手段，
与保险的结合之路才刚开始， 该如何
借助直播营销精准获客， 也成为了保
险业内的重点关注。 ”多位业内人士分
析认为， 未来， 保险直播将进入精细
化、专业化运营阶段。

“抖音用户主要集中在一线和二
线城市 ，更注重娱乐和消遣 ，大部分
情况下 ， 粉丝和博主之间的关系并
不十分忠诚 ；快手直播是带货利器 ，
成交率较高 ， 但需要付出时间打造
有自己特色的内容。 ”泰康保险集团

旗下 “泰康大健康云 ” 平台发文指
出 ， 不同平台的调性和用户群体有
所不同 ， 保险业务员可以根据自己
的主打产品和用户画像来选择重点
深耕的平台。

“对于直播带货这种营销方式而
言，使用什么内容、在什么样的平台上
直播、 如何造势都是带货能否成功的
关键因素。 ”百度旗下的“百度广告观”
平台（简称“广告观”）也发文指出，营
销因素的选择与行业特性及产品特征
都有着密不可分的联系。

“由于行业知识相对复杂，保险人
群大多数停留在对保险不太了解的程
度， 相关行业及产品知识的普及是用
户需求所在。 ”比如，广告观发现，更多
用户进行保险相关检索时， 会更多留

意保险产品的口碑及推荐寻求， 同时
关注保险类的基本知识。

需要额外提醒的是， 直播平台不
是法外之地。 2019 年 12 月，银保监会
下发的《互联网保险业务监管办法（征
求意见稿）》为保险营销划定了业务红
线， 要求仅持牌机构自营平台可从事
保险销售。

“保险直播，必须严守法律和监管
规定，保险工作人员必须持证营销，营
销宣传用词需要小心谨慎， 避免出现
贬低同业、力捧自家产品，乃至误导消
费者的情况。 ”多位业内人士表示，未
来， 对保险中介行业及互联网保险的
严格监管和整顿还会继续， 红利期到
来的同时， 保险机构严格按监管部门
的规则开展业务是底线。

知识普及类直播更具传播性

■廖木兴/图


