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摘  要 

I 

摘  要 

成立于 2005 年的 PI 公司借助集团公司的品牌优势，以差异化的竞争策略依托

银保渠道业务的发展快速进入中国保险行业的第二梯队。当前 PI公司面临的转型发

展的压力。一是资本市场对公司内涵价值提出更高的目标，要求公司期交业务保持

持续的增长。二是银保市场较大的变化。监管部门提出的“保险姓保”的经营要求，

银行系保险公司与资本运作型的保险公司强势崛起对行业产生了较大的冲击。面对

市场的变化，PI寿险公司急需在营销战略层面进行新的调整。 

本篇论文以福建 PI 公司为案例对象，旨在通过研究为福建公司提出符合总公司

发展战略调整的营销策略建议。论文采用理论结合实际的研究方法，首先对福建银

行保险市场进行全面数据分析，评估福建公司银保渠道业务现有营销策略，其次运

用相关战略营销理论进行项目市场细分、目标市场选择和市场定位，最后结合 4Ps 营销

理论从产品策略、定价策略、渠道策略、促销策略四个方面提出合理的营销策略。产品

策略的核心是满足私银客户财富传承及财富稳健保值增值两个需求，同时充分发挥

健康管理、养老管理的专长实现家族保险的突破。渠道策略是选择兴业、招商、工

行、中行等私人银行经营突出的渠道，并在私营经济发达的福州、泉州、莆田先行

突破，重点关注六个全国经济百强县。定价策略采用开始时价格高，以后逐步降低

价格的“撇脂定价策略”。促销策略则是由保险公司与银行共享销售队伍，通过共

同搭建沟通平台实现业务的突破 

 

关键词：银行保险  营销策略   4PS
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Abstract 

II 

Abstract 

Established in 2005, PI company quickly entered the second-tier of China's insurance 

industry, relying on the brand advantages of its group companies, the differentiation of 

competition strategy and the development of bancassurance. Currently, the PI company 

faces the pressure of transformation and development. Firstly, the capital market puts 

forward higher goals for the company's connotation and value, and requires the company 

to maintain its continuous growth rate. Secondly, the big changes have taken place in the 

bancassurance market. The insurance requirements of the "insurance surname insurance" 

put forward by the regulatory authorities, the banking company and the insurance 

company's capital operation of the strong rise of the industry has had a big impact. Facing 

the change of the market, PI life insurance company urgently needs to make a new 

exploration in the marketing strategy.  

This thesis takes PI Fujian branch as a case study, and aims to propose a marketing 

strategy for the Fujian branch in line with the adjustment of the development strategy of 

the headquarter. The paper uses research methods of combining theory with practice, the 

first comprehensive analysis of the data bank of Fujian insurance market assessment, 

Fujian company bancassurance business of existing marketing strategy, using the related 

theory of strategic marketing project market segmentation, target market selection and 

market positioning, combining with 4Ps marketing theory from product strategy, pricing 

strategy, channel strategy, the promotion strategy four aspects put forward reasonable 

marketing strategy. The core of the product strategy is to meet the two requirements, 

which are wealth inheritance and stability, value increase and appreciation, and at the 

same time, gives full play to the special management of life insurance and pension, and 

finally realizes the breakthrough of family insurance. The channel strategy is the choice of 

CIB, ICBC, Bank of China, and other private business prominent channels. The first 

breakthrough is in the private economy developed areas, such as Fuzhou, Quanzhou and 

Putian, and focuses on six counties in China's one hundred top counties. The pricing 

strategy uses the skimming pricing strategy that starts at a high price and then gradually 

reduces the price. Promotion strategy is that the insurance company and bank share sales 

team through the common communication platform to achieve breakthroughs.  

 

Keywords: Bancassurance; Marketing strategy  4PS
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第一章  序言 

1 

第一章  序言 

第一节 研究背景 

随着中国的人均 GDP 突破 8280 美元大关，中国寿险行业进入快速发展期。“十

二五”期间，中国寿险主体从 59 家增加到 73家，保费规模从 10500亿元增长到 15859

亿。截止 2015 年年底，我国居民的商业保险，保险密度达到 1766.49 元/人，保险

深度达到 3.59%。保险已经进入到日常百姓的生活中，通过保险分散风险，保证生活

不变风险所改变已经成为老百姓的共识。 

改革开放以来，中国政府对国内保险业的发展给予了大力支持。2014年 8月 10

日，国务院通过印发国发〔2014〕29号《关于加快发展现代保险服务业的若干意见》

的保险发展专项文件，将商业保险服务业的发展上升为国家意志。与此同时，中国

保监会也在国内各大广告媒体上做大量保险的公益宣传广告，为中国保险业在国内

市场的发展营造了良好的发展环境。 

银行保险渠道凭借着业务布局快、固定成本投入少，销售网点多、保费收入大

的优势成为各家新旧主体重点关注的业务渠道。不少新主体通过抢占银保渠道快速

做大保费，快速积累资产，在二级市场频频举牌入股上市公司，演生出“资产驱动

负债”的发展模式。随着金融一体化的推进，各大银行通过设立或收购的方式成立

自己的保险公司，借助自有网点发展自然是银行系保险公司的首选。各家主体以产

品创新为突破点不断对市场竞争格局产生冲击，监管部门同时根据市场变化相继推

出了相关的监管政策影响业务发展格局。 

PI寿险公司福建分公司（以下简称福建 PI 公司），成立于 2007年 9月，是国有

全国性大型寿险公司，在福建省设有二级分公司，机构覆盖福建八个地市 65个县域。

成立伊始福建 PI 公司按照总公司“规模效益化”的指导思想注重业务规模的发展，

开业第二年新单规模保费即进入市场的前五位并始终保持市场第二梯队的地位。随

着监管政策变化及总公司发展战略的调整，福建 PI 公司面临着转型发展的挑战，一

方面要保持公司原有的业务规模，满足总公司经营性现金流及集团报表的需要。另

一方面要加快多年期缴业务的发展速度，增加公司的可用费用，实现公司业务的可

持续发展。福建 PI公司要在渠道定位、目标市场开拓、产品选择、促销策略上做出
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调整，这对管理层是新一轮的考验。 

本人 2007参与了福建 PI公司的筹建工作。筹建初期一方面指导全省银保业务，

制定业务发展策略，选聘三级机构的管理人员，管控业务发展进度及成本；另一方

面兼任福州市场业务的负责人，参与具体的业务经营，首年业务总量列全国省会城

市第二。而后一直担任省公司银行保险部负责人，历经中国银行保险业十年的种种

变化，在参与市场的竞争的同时也对营销策略产生浓厚的兴趣，希望用更为系统的

理论知识去分析过去的营销策略，借助本次研究对福建 PI 公司银保渠道业务未来 3

年的营销策略提出改进建议，为公司及银保渠道业务管理提供有益的参考。 

第二节 研究内容和研究方法 

一、研究内容 

银行保险业务近十年成为行业保费来源的重要渠道，业务收入一度占到行业的

50%以上，新成立的保险主体竞相进入这个细分市场，竞争程度不断加剧。本文通过

对专注经营银保市场的福建 PI公司多年的经营行为进行系统性的分析，在监管政策

和经营导向不断发生变化的情况下，运用现代的营销理论知识和分析方法，结合市

场实际情况，对银保市场进行分析和选择。并在结合 PI 公司的资源和各项优势的前

提下，提出下一步营销策略调整建议。建议主要包括了公司市场定位、营销组合、

目标细分市场和资源配置战略。论文将重点回答以下几个问题： 

（一）PI 公司现有营销策略如何？ 

（二）PI 公司现有营销环境变化以及面临的挑战有哪些特点？ 

（三）PI 公司营销策略调整的要点有哪些？ 

（四）如何成功实施 PI 公司营销策略？ 

二、研究意义 

（一）.通过对 PI 公司在福建区域市场的分析，研究营销策略在保险这个行业

的应用，把理论与实际联系在一起，深化营销策略理论在实践中的运用。 

（二）.通过对 PI 公司银保营销策略的分析，总结归纳经营中的经验与教训，

为保险行业开拓区域代理渠道提供相应的借鉴，避免重蹈覆辙。 

（三）.通过对福建 PI 公司银保业务的现状的分析，根据营销策略的理论对下
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一阶段营销方向提出意见与建议，助力公司更好的应对市场竞争及考核的变化，同

时通过应用实践见证意见与建议的有效性与可行性。 

（四）.通过研究，揭示银行保险市场存在的新问题，为营销战略理论发展提供

新的课题与研究方向 

三、研究方法 

本文通过采用理论联系实际的研究方法，结合竞争战略理论、营销策略理论和

4P组合理论等各类营销学理论知识，从而搭建起本文理论框架。在对福建 PI 公司过

往经营发展策略进行整理分析的基础上，对银保市场进行全面深入的调研，从而形

成了较为完整的数据材料。结合福建 PI 公司银保的经营现状、现有的公司发展战略

及存在问题进行分析汇总。对福建 PI公司银保营销策略的宏观环境与公司内部配套

资源情况进行评估。同时在目标市场细分、市场定位选择等方面开展分析的基础上，

提出了产品、定价、渠道及促销策略。从而完成了对公司银保业务未来发展的营销

策略制定及实施的方案。 

第三节 论文结构 

全文共分为六章。第一章为绪论；第二章是营销战略的理论概述；第三章介绍

银行保险行业及福建 PI 公司的现状，并分析现阶段银保发展面临的挑战；第四章对

PI公司现有营销策略进行分析与评估；第五章结合福建 PI公司的实际情况，根据营

销策略的相关要素对福建 PI 公司提出的建议；第六章为结论部分。 
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第二章  营销战略理论综述 

第一节 营销战略概述 

一、营销战略概述 

营销战略是指各大企业的营销部门，根据本企业经营战略，界定企业使命，分

析发展环境以及竞争和企业形势，并确定顾客价值主张以及传递这种主张而进行的

营销活动的制定与执行的全过程。营销战略应该同企业和战略单元的行动规划相一

致，在制定与执行营销战略中，首先应当明确理解企业总体目标、相关资源和竞争

策略是十分必要的。
1
营销战略服务于竞争战略。营销战略的构成包括通过分析，明

确战略的制定与活动的执行，将企业感兴趣的市场进行规划，选择目标市场，设定

目标，并对每个目标市场的消费者价值需求，设计出对应的营销方案，并进行开发、

执行和后续管理。营销战略管理可以分为五个复杂但相互联系的分析过程：1.明确

组织目标与业务使命；2.分析识别组织的成长机会；3.制订产品与市场发展战略；

4.营销拓展、财务和生产资源等预算；5.调整与恢复战略开发。2当然营销战略也并

非一成不变的，它也是一个有序循环的过程。营销战略主要解决两个问题：一是怎

样进行市场细分，二是如何通过制定执行营销组合来实现营销战略。 

二、营销战略的内容 

通过营销战略的定义可以看得出，凡是和企业营销工作相关的全局性谋划都应

是营销战略中的内容。当然现如今对于营销战略应该包括什么样的具体内容，在市

场营销理论界中它仍然还处于探索摸索之中。但是无论一家企业选择什么样的营销

战略，都要应该做出以下问题的解答： 

第一，我们企业的顾客是谁？或者说我们企业的市场在哪儿?要知道任何一家企

业的产品或者服务均为有限的，大都是只能满足于特定的顾客群体需求。营销战略

                                                        
1 [美]戴维 W•克雷文斯，[英]奈杰尔 F•皮尔西．战略营销(原书第 10 版)．[M]. 机械工业出版社，2016. 

第 11 页 
2 [美]罗杰·A·凯琳，[美]罗伯特·A·彼得森.  战略营销教程与案例（第 11 版）[M]. 中国人民大学出版社 第

1 页 
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首要的是必须清晰本企业的目标市场是哪儿，本企业应该具体服务于哪些顾客

或者消费群体及商家。 

第二，企业眼前的市场地位及希望实现的市场地位在哪里？即企业在当前的市

场中已有的竞争位次如何？通过自身的努力，市场位次提升可否实现？企业又将树

立出一个什么样的市场形象？ 

第三，企业的主要市场业务及增量空间?企业在市场中的各种活动，必然体现为

产品或者服务的销售，并围绕产品以及服务所开展的各项工作。营销战略思考以下

几个关键问题：各家公司的主要产品和服务项目是什么？我公司的产品或服务目前

处于产品生命周期的哪一阶段？有哪些增长点能更好的推动本公司市场业务拓展?

为了推进这些产品和服务项目的销售，公司的营销工作要采取的怎样的重要方向性

抉择? 本公司所运用的战略措施会使竞争对手采取哪些应对手段？本公司又将采取

何种措施？本公司如何在与竞争对手的动态博弈中保持、巩固并提升本来的市场位

次? 

    第四，在不同市场中应思考分配有限的资源应对营销工作？对于一家企业而言

所能够调动的资源必然是有限的，在某种程度上必定不能满足营销工作的需求。因

此营销战略不仅需要明确不同市场业务的优先开发顺序，更需要完善有限资源在不

同业务市场活动中的分配规则，以满足未来战略期的需求。
3
 

现今，营销战略的关键点是在特定的产品市场中，通过有效分配和协调营销资

源和活动，最终实现公司营销目标。因此营销战略范围最重要的问题是该识别目标

市场，为特定的产品以及产品线找到对应的客户群。其次通过运用分析目标市场中

的潜在顾客群体需求，订制出一套合理的整合营销策略，包括产品、价格、渠道、

促销这经典 4P要素用来寻求竞争优势和协同作用。4 

三、营销战略的主要理论 

（一）STP 

市场细分（Market Segmentation）这一概念是美国著名的营销学家温德尔·史

密斯(Wendell Smith)早在 1956 年最先提出。在此之后，另一位美国营销学家菲利

                                                        
3 李东红：《营销战略》，首都经济贸易大学出版社，2002 年 5 月，第 17 页 
4 [美]小奥维尔·C.沃克，[英]约翰·W.马林斯 著，李先国 译：《营销战略-以决策为导向的方法》，北京大学

出版社，2014 年 7 月，第 10页 
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浦·科特勒，他进一步发展和完善了温德尔·史密斯所提出的理论，最终形成较为

科学的市场细分（Segmentation）、目标市场选择（Targeting）和定位（Positioning）

三大研究成果。5它是营销战略的核心内容。 

1.市场细分（Segmentation） 

这是分析市场的一种有效技术，即是将潜在的消费者进行分类或聚合成为不同

的群体，每一个群体都具有某些相同的消费行为特征。营销者通过市场调研，依据

消费者购买心理、购买行为和购买惯性等各个方面的差异，把某些产品的市场整体

划分为若干个消费群的市场分类过程。在市场细分中，有两类变量被广泛的应用。

一类是消费者的社会经济特征，如年龄、性别、职业、收入、家庭生命周期以及教

育程度、所处地理位置等。而另一类是行为变量，既为源于产品和服务的利益、使

用者的行为、生活方式 、态度等，企业对于每个细分市场，都应进一步分析其市场

容量、竞争状况等。只有如此，企业才可以发现新的市场营销机会，并开拓出或者

占领新市场。因此做好市场细分是营销战略中关键的一步。 

    2.目标市场选择（Targeting） 

在做完市场细分后，应当选择一个或者几个可进入的细分市场，实现市场的目

标化。根据每个细分市场的独特性和各家公司的目标，有三种目标市场策略可供选

择，它们分别是： 

（1）无差异市场营销：既是把整个市场都视为一个大目标市场，推行单一的营

销组合计划和策略，将整个市场共同的需求作为企业目标，并在营销活动中不断强

调客户需求的相似性或者共同点。 

（2）差异性市场营销：差异性目标市场策略又可称为多重细分策略。它是依据

客户的不同类型和不同层次的需求特点，同时对两个或两个以上的细分市场开展经

营，并分别为各个市场开发不同的产品和设计不同的营销方案。 

（3）密集性市场营销：又可称单一细分营销，就是企业集中力量进入一个或少

数几个的细分市场，对这些市场提供出高度专业化的产品和服务。这个选择受自身

资源、产品特色、市场特点、产品生命周期阶段等因素的影响。 

3.定位（Positioning） 

市场定位是指各企业根据潜在的顾客心理开展营销设计、创立差异化产品、独

                                                        
5 百度百科资料，http://baidu.com.cn。 
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