
 

升级创新，互联网保险发展战

略 | “大财富管理风口下，探

索寿险行业制胜战略”系列报

告之四 

  



 

 - 2 - 

前 言 

大财富管理风口已至，机遇与挑战并存。随着国内居民财富总量持续

增长，人们对财富保值增值的需求不断提升，大财富管理赛道正式开启，

为包括寿险行业在内的各类金融机构带来新机遇。在财富管理市场蓬勃发

展的大背景下，各大金融机构和牌照主体纷纷布局该领域，积极争夺居民

财富的资产配置权，寻求在客户入口掌控权以及影响个人金融资产流向的

资产配置权上进一步突破。 

业务模式升级，打造 “互联网 x 保险” 。互联网保险在监管机构的

正面引导下，正朝着正本清源的方向不断发展，并逐渐出现代际交替。与

此同时，客户对互联网保险的需求却有增无减。因此，对于秉持长期主义

发展理念的互联网保险公司而言，该赛道未来仍充满各种机遇。我们认为，

要想在未来脱颖而出，互联网保险公司应双管齐下，同时制胜“互联网运

营”与“保险销售”两方面，即在做大流量的基础上，为客户提供全渠道、

有温度的服务。同时，互联网保险机构也应主动适应新监管环境，优化自

身商业模式。 

基于麦肯锡对国内外保险和大财富管理市场的深入研究与实战经验，

我们将通过 4 篇文章系统探讨各类寿险主体在大财富管理风口下的不同战

略发展方向。第一篇为概论，总览寿险行业整体发展情况；其余三篇分论

将聚焦传统寿险公司、保险中介机构以及互联网保险这三类主体，深入讨

论其各自发展趋势与破局思路。本文为该系列的最后一篇，重点聚焦以线
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上流量平台和互联网经代公司为代表的互联网保险，深入探讨其如何升级

现有业务模式、探索新商业模式，从而战略性布局大财富管理赛道。 

第一章：前景广阔，坚持长期主义 

过去 10 年，互联网保险行业在监管正面引导下，经历了从无序扩张

到有序发展的变迁。最近三年，行业开始进入平缓发展阶段。目前，国内

互联网保险保费规模约为 2910 亿人民币，渠道渗透率为 5.5%。其中，互

联网寿险保费规模为 2100 亿，渠道渗透率为 5.4%【1】。随着监管政策不

断发展，我国互联网保险行业自 2011 年以来共经历了迅速扩张、监管治

理、良性发展三个阶段。在互联网保险发展初期（2011-2015 年），监管

框架尚未完善，此时行业处于无门槛、无规则、无监管等无序竞争阶段，

众多保险和互联网玩家争相入局，带动互联网保费规模以年均 189%【1】

的增速迅猛增长。2015 年起，随着《互联网保险监管暂行办法》等法规出

台，监管机构明确了互联网保险商业本质，开始强调持牌经营，并统一了

线上线下监管标准。随着监管政策进一步加强，部分中小型保险公司和未

取得牌照的互联网机构暂停了互联网保险销售。2015-2018 年，互联网保

险保费规模出现年均 5%的跌幅【1】。2018 年，在监管政策出台三年后，

互联网保险市场出现拐点，重回昔日增长轨道。随着需求端逐渐呈现明显

线上化趋势，互联网保险行业迅速扭转颓势，在 2018-2020 年间保持了年

均 24%【1】的稳健增长（见图 1）。 
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从 2020 年起，监管机构动作频繁，互联网保险监管环境进一步完善。
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这对行业长期发展是一大利好，为坚持长期主义、维持行业良性有序发展

的互联网险企提供了发展壮大的政策保障，但预计短期内行业规模有可能

持续收缩。2021 年，监管部门进一步规范了互联网险企的机构资质、上架

产品、宣传内容等。2021 年 2 月，我国开始实施《互联网保险监管办法》

（即“13 号令”）；同年 8 月，银保监会向保险机构等下发《关于开展互

联网保险乱象专项整治工作的通知》；10 月，针对人身险推出《关于进一

步规范保险机构互联网人身保险业务有关事项的通知》（以下简称“寿险新

规”），明确了互联网人身险业务经营条件并实行专属管理，有效强化了对

消费者的保护。 

2022 年 1 月“寿险新规”正式施行，对互联网保险产品类型、销售

主体资质等方面提出更严格要求。在“寿险新规”下，分红险、万能险及

投连险等投资理财型产品均不合规，预计业内 65%的互联网产品将被下架

【2】；此外，“寿险新规”还要求分期缴费金额必须一致，首月 0 元等产

品需要全部下架。同时，“寿险新规”还加强了对互联网人身险业务资质

的审核，从偿付能力、风险评级、治理能力、合规记录等维度对机构进行

严格监管，预计未来仅有 20 家机构可以全面开展五大产品类别下的所有业

务。 

虽然监管日渐趋严，但互联网保险对打造共同富裕、将保险业务覆盖

到更广泛的大众客层，为其提供普通人买得起的保险方面，都扮演着不可

或缺的重要角色。 
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长期来看，随着年轻一代互联网原住民群体逐渐成为消费主力，互联

网保险赛道的发展空间依然巨大。相比全体消费人群，90 后对传统代理人

的偏好明显降低（90 后为 44%，全人群 62%），对保险公司官网（90 后

54%，全人群 49%）、第三方互联网平台（90 后 40%，全人群 35%）的

偏好更高【3】（见图 2）。 
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综上所述，虽然短期内互联网保险市场收入受监管影响出现一定程度

下滑，但随着市场有序发展、年轻客群需求崛起，坚持长期主义的玩家有

望在未来脱颖而出。 

第二章：突破瓶颈，推进商业模式创新升级 

目前，互联网保险行业面临着产品供给受限、流量费用攀升、 “全渠

道” 模式尚未能有效刺激流量转化等困境，这些都进一步加剧了玩家在单

客盈利上的挑战。 

目前，已有部分玩家在探索“全渠道”销售模式，但尚未能产生批量

流量转化。 

基于行业面临的困境，我们从商业模式等多方面进行深入分析与探究，

认为打造“互联网 x 保险”商业模式可以作为破局思路。未来，互联网保

险公司需要在 “互联网运营” 和 “保险销售” 两方面发力，涅槃成为

寿险市场的又一中坚力量。 

除了践行“互联网 x 保险”模式，互联网保险公司还可针对传统保险

销售业务进行商业模式创新，通过对外赋能实现技术变现（见图 3）。 
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针对互联网保险赛道两类核心玩家：一类是以互联网巨头为代表的线

上流量平台，另一类则是垂直互联网经代公司，考虑到其禀赋与挑战各不

相同，我们为两类玩家提供了各有侧重的战略发展方向。 

一  线上流量平台 

线上流量平台在互联网运营方面具有得天独厚优势，它们不仅坐拥大

规模流量，也积极打造各类场景，并在场景中嵌入产品销售。但具体到保

险销售环节，其更多是根据交易数据对流量做出运营调整。 

“去流量化”将是未来线上流量平台玩家的胜负手。优异客户体验不

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_42127


