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期交保险产品介绍



长期寿险 健康保险 投资型保险 意外伤害保险

产品种类与特点

01 02 03 04

提供长期生命保障，通常为

10年以上，具有稳定性和长

期性。

针对健康问题提供保障，包括

医疗保险、重疾保险等，具有

针对性。

结合保险与投资，通过长期投

资获得收益，具有收益性和风

险性。

针对意外事故提供保障，包括

身故、残疾等，具有突发性和

不可预测性。



产品优势与价值

提供各类风险保障，帮

助客户应对未知风险。

适合长期规划的客户，

通过定期缴纳保费实现

长期保障。

投资型保险为客户提供

投资机会，实现资产增

值。

部分保险产品享受税务

优惠，降低客户税务负

担。

风险保障 长期规划 投资收益 税务优惠



适合有长期生命保障需求的家庭成员。

有长期保障需求的家庭

注重自身和家人健康保障的人群。

健康意识较强的群体

希望通过保险实现资产增值的人群。

投资理财需求者

如经常出差、旅游的人群等。

需要应对突发风险的个体

产品适用人群
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期交保险市场分析



分析当前期交保险市场的
总体需求规模，包括不同
产品类型的需求量。

市场需求规模 需求增长趋势 需求分布特点

研究市场需求的变化趋势，
预测未来市场需求的发展
方向。

了解不同地区、不同人群
对期交保险的需求差异，
以便制定更具针对性的营
销策略。

030201

市场需求分析



识别市场上主要的竞争对
手，了解其经营状况、市
场份额等信息。

竞争对手类型

分析竞争对手的营销策略、
产品特点和服务优势，以
便找出自身的不足和改进
方向。

竞争策略分析

寻找市场上未被满足的需
求或竞争对手忽略的细分
市场，作为开展营销活动
的突破口。

市场空白点

竞争状况分析



    

客户需求分析

客户群体特征

了解目标客户的年龄、性别、收入等

基本特征，以及风险偏好、保险意识

等方面的信息。

客户需求偏好

通过市场调查、客户访谈等方式，了

解客户对期交保险产品的关注点、购

买动机和决策因素。

客户需求满足程度

评估现有市场上的期交保险产品和服

务是否能满足客户需求，找出潜在的

改进空间。
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期交保险营销策略



市场细分

根据客户群体的不同需求和特点
，将市场细分为不同的子市场，
针对不同子市场制定相应的营销

策略。

目标客户群体

明确期交保险的目标客户群体，
如中产阶层、高净值人群等，根
据客户群体的特点和需求制定相

应的营销策略。

客户需求分析

深入了解目标客户群体的需求和
偏好，包括对保险产品的类型、
保障范围、保费等方面的需求，
以制定更符合客户需求的产品和

营销策略。

目标市场定位
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