
 

施辉：“小成人士”与保险

营销结合的思考 
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“小成人士”，这是我首创的词。 

意即各行各业，各生态，有自己稳定成功生意的个体工商户，职业执

业者，自由职业者。按照国家统计局数据，我国个体工商户数量已超过 1

亿。 

有自己稳定的生意，就有自己稳定的客户。 

有自己稳定的客户，就有自己沉淀的信用。 
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保险是一个需要信用背书去交易的行业。 

从一个“小白”到“小成”就是信用积累的过程。 

所以传统模式下，培养保险代理人需要时间，不适合的人还要不断淘

汰。而“小成人士”是在自己领域，已经历过时间和实践，被自己积累客

户所认可的人。 

曾在美国考察过一个非常成功的中小型健康保险公司，公司定义的市

场是医疗保险不充分的美国城乡结合部，产品就是针对这个人群的政府基

本医保之上的补充医疗保险。而谁来销售也做了专门的考量，以培养城乡

结合部退休的老师和警察做代理为主，小镇上这些人自带背书，销售可以

事半功倍。整个培训流程也是规范、标准，培养两个这样的代理人，可以

成功一个。这样所有的成本都可以计量。 

而今天，技术的飞速发展进步下，保险营销应该有新的不一样的思考。

保险可以在互联网技术赋能助力下，去连接和汇集这些信用与流量，形成

新的生态。丰富保险营销模式。 

传统的保险销售，纸质保单、发票、付款，咨询都在线下，交易复杂。 

互联网技术下，所有的销售动作，流程、规则、标准、报价、产品介

绍、咨询、退改批等都已集成在移动端。 

当保险产品介绍和所有保险销售的动作都已按照符合监管的规范和要

求集成在一个小小的移动窗口时，只要具备基本学习能力，产品的学习，

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_44403


