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风险保障需求

顾客购买保险产品的核心需求是

获得风险保障，以避免因意外事

件导致经济损失。

投资理财需求

部分顾客希望通过购买保险产品

实现资产保值增值，对投资型保

险产品有较大需求。

个性化定制需求

随着消费者需求的多样化，越来

越多的顾客希望获得符合自身特

点和需求的个性化保险产品。

保险产品需求分析



安全感需求

保险作为一种风险管理工具，能

够满足顾客的安全感需求，降低

对未来的担忧。

从众心理

部分顾客在购买保险时会受到周

围人的影响，表现出一定的从众

心理。

品牌效应

知名品牌往往更容易获得顾客的

信任，顾客在购买保险时可能会

优先考虑知名品牌。

顾客心理特征识别
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购买决策过程01

顾客的购买决策过程通常包括需求识别、信息搜索、评估选择、购买决

策和购后评价五个阶段。

影响因素分析02

在购买保险产品时，顾客可能会受到个人因素（如年龄、职业、收入等）

、社会因素（如文化、家庭、参照群体等）和心理因素（如动机、知觉、

学习等）的影响。

营销策略应用03

针对顾客的心理特点和消费行为模式，保险公司可以采取相应的营销策

略，如情感营销、定制化服务、品牌塑造等，以更好地满足顾客需求并

实现销售目标。

消费行为模式探讨
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