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01.业务模式改进
改进保险公司业务模式的方案



 

 

定价策略的重要性

定价与成本核算
准确核算成本确保合理定价和利润最大化。

03

定价与竞争对手
了解竞争对手定价策略

02

定价与市场需求
根据市场需求制定定价策略，满足不同客户的需求。

01

优化产品定价策略



线上销售平台

利用互联网平台销售保险产品。

线下代理渠道

与各地保险代理商合作，通过代理
销售保险产品

合作伙伴渠道

与金融机构合作推广

销售渠道的多样化

拓宽销售渠道



02.问题分析
保险公司业务模式中的问题



产品定价不合理

市场需求与定价

重新评估定价策略

产品价格过高或过低可能导致销售困难或利润损失。

产品的定价策略与目标市场的需求不一致，影响销售效果。

需要对产品定价进行全面评估和调整，以提高市场竞争力。

产品定价问题

产品定价的问题



销售渠道的优化

02
销售渠道灵活
建立弹性销售渠道，能够随时调整以适应市场变化。

03
渠道合作加强
与合作伙伴建立紧密合作关系，加强渠道管理和监控。

01
拓宽渠道多样性
多渠道销售满足需求

销售渠道的问题



03.介绍保险行业
保险行业的基本概念和原理



保险行业的基本概念

保险公司在被保险人遭受保险事
故时，按照合约约定向被保险人

提供经济赔偿。

保险公司通过向被保险人收取保
费来获取经济利益，保费收入是
保险公司的主要收入来源。

保险公司承担被保险人经济损失
。

什么是保险行业
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