


• 近年来，中国保险行业发展迅速。中国保监会公布数据显示，2017年我国原保险费收入达3.7万亿元，相较于2016年增长18.2%。

• 与西方发达国家相比，中国目前的保险需求尚未得到有效释放。我国保险市场的保险深度（保费与GDP之比）和保险密度（人均保险费额）仍

有较大发展空间，潜力巨大。

根据中保协公布的2017年保费数据，我国总保费密度为323美元/人，尚不足美国的8%

来源：华泰证券《非银行金融深度研究》，2017
人民币兑美元汇率采用2016年12月31日汇率6.937 1微保 & 腾讯CDC



在本次调研中我们看到，有27.7%的网民在互联网上购买过保险，根据CNNIC发布的网民数据进行推算，目前互联网保民数量约在2.22亿左右，

互联网保民和网民之间的巨大缺口可以看到互联网保险在高速增长后仍有极大的发展潜力

数据来源：1. 中保协公开数据；2. 中国互联网络信息中心《第42次中共互联网络发展状况统计报告》；3. 2018保险用户大调研问卷N=24195

3.7

67.6

2012年 2016年

互联网保单量（亿单）

18倍

* 互联网保民数据根据2018保险用户大调研问卷数据推算
互联网保民=在互联网渠道购买过保险的网民占比（27.7%）*总体网民

互联网保民

2.22亿

网民 8.02亿

* 本报告中保险特指商业险，社保与公司/学校统一购买的保险不包括在内
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• 24195个有效网络问卷样本

• 人口学数据符合CNNIC网民大
盘用户分布

• 5个城市

• 覆盖一二三四线

• 76名用户

• 每人超过2个小时面对面访谈

四川绵阳

福建福州

江苏邳州

河北廊坊

北京市
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大部分网民对保险处于“有一点了解”和“不怎么了解”的状态中，完全没有听过保险的网民仅占3.3%，而自述对保险比较了解的网民占14.6%

比较了解

14.6%

有一些了解

49.0%

不怎么了解

33.1%

不知道保险

3.3%

对保险的了解程度

以下哪项描述符合您对保险的了解程度？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=24195
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35.7%的网民有购险经验（为自己或家人购买过保险），27.4%的网民由家人为他们购买过保险

自己买过

35.7%

家人给我买过

27.4%

没有保险

33.7%

不知道保险

3.3%

是否购买过商业险

到目前为止，您购买过商业保险吗（社保、公司、学校统一购买的不包含在内）？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=24195

* 本报告中保险特指商业险，社保与公司/学校统一购买的保险不包括在内
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46.0%30.3%

白领

80.1%64.1%

大专及以上

72.7%49.0%

30岁及以上

52.8%35.6%

8,000元以上

总体网民N=24159

购买过保险N=8626

数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=8626

* 三高群体主要指：较高年龄（30岁及以上）；较高学
历（大专及以上）；较高收入（月收入8000元以上）

80.0%54.2%

已婚

7微保 & 腾讯CDC



不同年代网民首次购险年轻化的趋势较为明显：60后和70后群体，首次购险时均超过30岁，而80后的首次购险年龄降至26.7岁，90后更降至

21.7岁；随着城市线级的降低，网民首次购险年龄也随之增高

您第一次购买保险是在哪一年？
您的出生年份是？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=8626

36.4 

31.3 

26.7 

21.7 

27.3 27.8 28.3 
30.0 

60后 70后 80后 90后 一线城市 二线城市 三线城市 四线及以下

不同年代、不同城市人群首次购险平均年龄

有购险经验的网民首次购险
平均年龄为28.7岁
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• 在定性中我们能看到，两种用户对保险的初始态度有明显的不同：

• 保一代大多经历过对保险行业和保险代理人由厌恶到认可的态度转变，最初的负面印象主要来自于保险代理人疯狂推销、不够专业

• 保二代由于接触保险时间比较早，又在比较年轻的时候就经历过分红或理赔，所以对保险接受度比较高

保二代指父母为自己购买过保险的群体，定性研究中发现他们是对保险接受度更高的人群；90后和00后中的保二代占比更高，独生子女的父母更

多地为自己的孩子购买保险

.0%

5.0%

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0%

35.0%

40.0%

45.0%

60后 70后 80后 90后 00后

保二代年龄分布

保二代

保一代

总体

55.0%

独生子女保二代

31.0%

非独生子女保二代

36.1%

63.9%

买过 没买过

父母是否为您购买过保险

以前您的父母是否为您购买过保险？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=24195
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保二代在未来一年有购险计划的占比更多，他们也更早地开始购买保险，对互联网保险的接受程度更高，并更多地消费一次性险种

以前您的父母是否为您购买过保险？
您第一次购买保险是在哪一年？
您的出生年份是？
您是否愿意在互联网上购买保险？
以下保险您购买过哪些（为自己买，为家人买都算）？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=24195

18.5%

41.7%

保一代 保二代

是，我有购买新的保险的计划

24.8%

50.8%

保一代 保二代

首次购险年龄≤24岁

19.2%

29.9%

保一代 保二代

所有保险都可以接受互联网上购买

保一代 保二代

账户安全险 40.1% 45.9%

运费险 38.8% 49.2%

短期意外险 27.5% 38.4%

旅游险 26.4% 30.2%

航空意外险 22.3% 34.7%

其他 17.6% 14.9%

手机碎屏险 12.0% 15.5%

航空延误险 10.4% 20.5%

家财险 10.7% 7.4%

 

Q7.以下保险
您购买过哪
些？ （为自
己买，为家
人买都算）

Y3.父母购险情况

10微保 & 腾讯CDC



92.7%

55.5%

38.5%

5.3%

4.7%

3.5%

保障

强制储蓄

投资理财

遗产传承

保单贷款

避税手段

保险对您的作用（排前2）

在保险的各种作用中，92.7%的网民把“保障”排在了前两位；“大学本科”学历和家庭月收入“1-2万”的网民会比其他群体更看重保险的强制

储蓄功能；“已婚”和“有购险经验”会比其他群体更看重保险的投资理财功能

已婚 +8.6% 有购险经验 +15.7%

大学本科 +7.3% 1-2万元 +5.2%

对您而言，保险的作用排序是？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=17897
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长期重疾险和寿险是最多网民购买的人寿类险种，其中能够保本、带分红的类型更受欢迎

54.1%

42.8%

34.6%

4.8%

还本型

分红型

消费型

我不清楚

长期重疾险类型

69.8%

42.7%

3.3%

有分红

没有分红

我不清楚

寿险类型

以下保险您购买过哪些？
您购买的重疾险是什么类型的？
您购买的寿险是什么类型的？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=8089

36.8%

34.7%

32.7%

31.6%

29.2%

21.3%

19.5%

14.8%

长期意外险

长期重疾险

定期/终身寿险

长期医疗险

养老年金险

一年期消费型医疗险

教育金

一年期消费型重疾险

复杂险购买排名

12

复杂险指：
• 重疾险
• 医疗险
• 长期意外险
• 养老年金险
• 定期/终身寿险
• 教育金等
这些险种的承保条款专业冗长，用户需要较为复杂的决
策过程来进行购买

微保 & 腾讯CDC



购买过一年期重疾/医疗险的网民，有超过4成是在互联网上购买的

47.7%

40.3%

16.6%

13.5%

11.4%

10.7%

8.2%

5.9%

一年期消费型重疾险

一年期消费型医疗险

长期意外险

长期医疗险

养老年金险

长期重疾险

定期/终身寿险

教育金

其中从互联网上买的是

以上保险中，从互联网渠道购买的是？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=3854
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“遇到过大的风险，自己无法承受的，所以必须要一份保险。比如说重大疾病，微信上经常看到有人众筹嘛，遇到这种问题
了，就只能用这种办法，如果遇到重大疾病比较担心。”

——绵阳李先生 28岁

仅少量高净值人群会考虑这方面的风险，认知呈两极分化状态（或者完全不了解，或者非常认同并觉得该功能无可替代）。他们主要希望
保障的是资产确定性、财富传承、避税等风险，也能规避由于债务纠纷、婚姻破裂等原因而导致的财产损失。

常用保险工具：高额终身寿险、年金险等

所有性风险

认知不如损失性风险急迫，部分人由于子女教育深造需要额外费用支出、或希望有高品质养老而需要稳定安全的现金流等，有相当比例的
人在未全面保障损失性风险时先考虑该类型风险

常用保险工具：年金型理财保险

支出性风险

认知最为广泛的风险类型，是所有人都会遇到的风险，如因疾病发生的治疗费用、家庭收入中断、康复医疗费用等造成的财务损失。

常用保险工具：重疾险、意外险、医疗保险、定期寿险

损失性风险

“我跟我老公那会矛盾挺大的，想离婚，我是为了转移财产认识他（保险经纪人）的，让他给我做一个整体的规划。”
——北京李女士 35岁

“一个担心经济形势下行压力影响小家，一个收入方面。另外一方面家庭，孩子的教育，包括出行的安全，还有健康，都是这
些的。”

——绵阳周先生 36岁

数据来源：2018保险用户大调研 - 定性研究
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网民对疾病的担忧会随着年龄的增长而增多，在50岁左右到达顶峰；18-35岁人群对意外的担忧程度比其他群体更高；网民对养老的担忧也随着

年龄的增长而增多，在55岁左右到达顶峰

67.8%

60.2%

35.3%

30.1%

28.1%

1.5%

8.6%

64.1%

54.9%

27.7%

17.8%

19.4%

.9%

8.2%

疾病

意外

养老

失业/收入降低

子女教育

其他

以上都不

风险类型

担心哪些风险 哪些风险考虑用保险抵御

对于将来（包括个人和家庭），您最担心发生哪些方面的风险？
您目前有采取什么手段来应对可能的风险吗？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=24195

20.0%

30.0%

40.0%

50.0%

60.0%

70.0%

80.0%

<18岁 18-24岁 25-29岁 30-34岁 35-39岁 40-44岁 45-49岁 50-54岁 >=60岁

担心的风险top3 vs 年龄

疾病 意外 养老
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62.5%

48.4%

46.3%

40.2%

2.3%

6.9%

体检、锻炼、养生

多挣钱

保险

多种渠道投资理财

其他

还没有应对方法

目前采取哪些手段来应对可能的风险

硕士及以上 +8.0%

企业管理者 +14.7%

个体经营者 +7.0%

1w元以上 +14.0%

35-39岁 +8.5%

您目前有采取什么手段来应对可能的风险吗？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=24195

• 用户对于感知到的风险，主要有以下几种处理方式：

• 减轻/规避：减轻危险发生的几率，有意识地规避风险

• 接受：不做具体的措施，风险自留

• 转移：通过保险等形式，转移风险，由第三者承担此类风险

62.5%的网民选择“体检、锻炼、养生”的方式规避风险，48.4%的网民选择“多挣钱”的方式接受风险，第三位才是保险，有46.3%的网民选择

在保险购买中，用户常常是因为特定事件（如亲友遭遇意外或重疾）唤醒了风险严
重性和高发性的认知，意识到自己无法用减轻/规避/接受等方式应对特定风险，而
产生购险动机。

“如果真的发生意外，保险意义大于存款，因为理赔比率是很高的。”
——北京陈女士 35岁

“就怕突如其来的事情，打破现在平静的生活。自己平常注意安全。”
——绵阳杨女士 35岁

“出点事卖一套房肯定解决问题。”
——北京李女士 35岁
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买什么险种？
• 从便宜的买起
• 从保障最担心问题的买起
• 从保障全面的多功能买起

给谁买？
• 先给自己买，再给家人
• 第一份保险先给孩子买，再辐射到自己、其他的家庭成员

买哪个公司的保险？
• 每个公司各买一点
• 认准一个品牌就忠诚

在保险上花多少钱？

• 按收入比例
• 按保费绝对值
• 有些用户会在自己格外看重的（损失补偿型）险种上反复叠加购
买，逐渐做高保额

几类不同的做法

18微保 & 腾讯CDC
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跟总体相比，优先给孩子买的人群已婚的比例更高；优先给老人买的群体“未婚、90后、18-24岁、保二代”的比例更高；优先给自己买的群体

“已婚、本科、白领、月收入1w以上、一线城市”的比例更高；优先给配偶买的群体“女性、已婚、月收入1w以上、25-44岁”的比例更高

74.8%

67.4%

31.1%
26.7%

孩子 老人 自己 配偶

应当先给谁购买保险

已婚 +13.0%

18-24岁 +7.4%

90后 +8.3%

未婚 +10.0%

保二代 +8.7%

已婚 +12.4%

大学本科 +10.9%

白领 +13.5%

1w元以上 +14.1%

一线城市 +6.4%

女 +13.5%

已婚 +25.6%

1w元以上 +12.2%

35-44岁 +12.1%

在您看来，一个家庭里的所有成员都还未购买保险的话，为他们购买的先后顺序是什么？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=17897

• 想买买不到是国人为父母购险的痛点

我们在定性研究中发现，用户给父母买保险的极少，主要是因为用户找不到可以
购买的产品，其次是一些“三高人群“也可以购买的新产品（防癌险等）还不为大
众所熟知
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偏好优先买医疗和意外的人群与总体人群相比没有差异，而偏好优先买重疾的人群中，“已婚、80后、白领”更高”；偏好优先买养老年金的人

群“已婚、70后”更高；偏好优先买教育金的人群“女性、四线及以下城市”更高；偏好优先买寿险的人群中“男性、已婚、60后、大学本科、

企业管理者、月收入1-2w”更高

白领 +12.5%

80后 +8.1%

已婚 +12.5% 已婚 +11.1%

70后 +6.4%

男 +13.4%

已婚 +9.9%

大学本科 +7.8%

企业管理者 +5.9%

1-2w元 +6.1%

70.0%

47.8% 47.0%

13.9% 11.7% 9.6%

医疗 重疾 意外 养老年金 教育金 寿险

应当先买什么保险

60后 +6.3%

女 +10.7%

四线及以下 +5.7%

在您看来，一个家庭要购买保险的话，以下险种购买的先后顺序是什么？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=17897
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在公司的选择上，网民还分为两种逻辑，一类人倾向于所有保险都在同一家公司买，另一类人信奉“不要把鸡蛋装在同一个篮子里”，会向多个

不同的保险公司购买保险

“因为我是信诚、新华、泰康、太平洋我都买了，我不会把保单放在同一家公司，
因为有一些公司理赔起来很费劲。”

——北京宋女士 45岁

“我都是买同一家的，习惯了，而且管起来方便，App上就可以看到全部的保单，保
险公司对我的情况也很清楚。”

——北京周女士 37岁

42.7%
40.1%

7.1%
10.0%

买同一家且只接受大公司 买不同家且只接受大公司 买同一家可以接受小公司 买不同家可以接受小公司

对保险公司品牌的偏好

在购买保险时，您对保险公司品牌的偏好是？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=8626

21微保 & 腾讯CDC



正确的配置逻辑

先大人，再小孩、老人

意外、寿
险、重疾

子女教
育金、
养老金

特殊配置
（如财富传
承用的大额
保单）

在家庭主要收入来源没有保
障的前提下先给孩子买保险

在损失性风险没有配置足够
的情况下关注支出性风险

真实用户常见配置逻辑

不过分看重保险公司品牌。更
多关注条款和保障范围

过于看重“大公司”的作用
或哪一家公司都不太信任，
在不同公司间分散购买

在自己认为高风险的某一险
种上购买超高保额，而不注
重其他保障

根据自身经济水平、生活方式
等，均衡而全面的保障

“比较了，因为我是信诚、新华、泰康、太平洋我都买
了，我不会把保单放在同一家公司，因为有一些公司
理赔起来很费劲。”

——北京宋女士 45岁

“万一我出意外我家里有一千万生活就好了，因为我觉
得年轻人肯定疾病会占少数。”

——福州陈先生 33岁

“我一直说我不排斥保险，但是总是觉得还年轻，不着
急，可以再晚一点买……直到我生了我女儿，触及到我
了，我给我女儿买的是全家第一份保险。是一份分红
险。”

——北京姜女士 42岁

微保 & 腾讯CDC

数据来源：2018保险用户大调研 - 定性研究
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• 在研究中我们看到，已经购买过复杂险的成熟用户之间的购险行为也有很大差异，我们通过定性和定量研究找到了5个关键变量能够把成熟用

户分为4类，分别是：

• 高知新贵

• 思路清晰的奋斗青年

• 不爱计划的普通人

• 耳根软的传统大牌粉

• CNNIC2018年7月发布的第42次中国互联网网络发展状况统计报告中，截止2018年6月，我国网民数量为8.02亿

• 成熟用户规模估计：8.02*33.4%=2.68亿

24

保险成熟用户是指：已经购买过复杂险的人群，这类人在网民中的占比为33.4%
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自主依赖

高收入

中产

低收入

资产水平

平衡

思路清晰的奋斗青年

不爱计划的普通人

耳根软的传统大牌粉

高知新贵

B

C

A

D

购险决策独立性

90后

70、80后为主

60、70后为主

A, 33.9%

B, 19.4%

C, 24.9%

D, 21.8%

四类保险成熟用户占比

微保 & 腾讯CDC



年龄： 80、70后为主
婚育：全部已婚有娃
资产水平：收入在四类人群中最高
城市：各线平均分布
学历：本科及以上学历占比超6成
职业：白领为主

11.3%

26.2%

36.6%

21.7%

0.5%

15.3%

33.9%

43.9%

5.5%

0.0%

60后 70后 80后 90后 00后

所属年代

7.0%

13.6%

21.2%

17.8%

26.1%

14.4%

3.6%

9.0%

17.6%

19.0%

31.8%

18.9%

3000元以下

3001-5000

5001-8000

8001-10000

10001-20000

20001以上

家庭月收入

3.8%

30.1%

39.5%

8.8%

10.3%

4.6%

2.9%

0.0%

39.3%

38.8%

8.5%

8.4%

2.9%

2.1%

学生

高端白领

普通白领

蓝领

个体、自由职业、农林牧渔

退休

其他

职业

10.2%

25.7%

22.7%

37.0%

4.5%

1.0%

12.1%

24.5%

54.7%

7.6%

初中及以下

高中/中专/技校

大学专科

大学本科

硕士及以上

学历

成熟用户总体N=4820

高知新贵N=1633

微保 & 腾讯CDC



29.2

21.7

28.8
30.9

高知新贵 思路清晰的奋斗青年 不爱计划的普通人 耳根软的传统大牌粉

首次购险年龄

他们的首次购险平均年龄为29.2岁。特定人生阶段所发生的事件（工作、婚育等）导致他们的保险意识加强，保险购买主要是由他们的内在需求

引起，而不是被外界因素所驱动

“生了女儿以后，触动点。给女儿买了第一份保险，给女儿买全了。”
——北京，黎女士，36岁

“最开始要给孩子买，之后决定全家人都买了。”
——廊坊，田女士，41岁

您第一次购买保险是在哪一年？
您的出生年份是？
数据来源：2018年保险用户大调研问卷. N=4820

全体成熟用户首次购
险年龄均值：28.3

27微保 & 腾讯CDC



他们在购险时仔细阅读条款，获取保险信息的渠道广泛（除业务员外，各渠道的选择均高于总体），业务员只是他们了解信息的渠道之一，高知

新贵也是四类人中最信任保险公司官方渠道和第三方平台的人群 成熟用户总体N=4820

高知新贵N=1633

在考虑购买保险时，您是否有比较/阅读过产品条款？
购买上述保险时，您会从哪些渠道搜集信息来辅助决策？
在考虑购买保险时，保险业务员/销售人员对您的作用是？
数据来源：2018年保险用户大调研问卷. 

61.6%

49.3%

39.6%

34.5%

28.2%

20.2%

58.0%

56.0%

42.0%

41.0%

35.0%

24.0%

业务员

保险公司官方在线

熟人朋友

第三方保险相关平台

浏览网页时看到

网络搜索

保险信息渠道

35.9%

54.9%

6.8%
2.4%0.0%

89.0%

9.0%

2.0%

依赖 当做了解渠道之一 不考虑 没接触过

对业务员的态度

49.9%

42.9%

7.1%

57%

40%

3%

仔细看大部分 只看关心的 基本没怎么看

条款阅读精细程度

28微保 & 腾讯CDC



他们的保费预算在四类人中是最高的，也更倾向于按照家庭收入的百分比来规划保险支出，保费规划最具成长性

16,000 

18,000 

成熟用户总体 高知新贵

保费预算绝对值

在您的计划中，整个家庭一年保费的上限是？
以下哪个描述符合您家庭的保险费用预算？
数据来源：2018年保险用户大调研问卷. 

40.7%

33.8%

25.5%

46.0%

32.0%

22.0%

是按家庭收入占比计划的 是有确定数字上限的 没有规划过预算

保险规划
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成熟用户总体N=4820

高知新贵N=1633
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相对总体，这类人中认同“所有保险都可能考虑在互联网上买”的人更多

33.4%

45.0%

8.9%

12.8%

36.9%

45.4%

7.2%
10.5%

所有保险都可能考虑 有条件地考虑 不会考虑 还不确定

互联网购险意愿

您是否愿意在互联网上购买保险？
数据来源：2018年保险用户大调研问卷. 
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成熟用户总体N=4820

高知新贵N=1633
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年龄：90后占97.5%
婚育：未婚为主
资产水平：低收入较总体偏多
城市：一二线较总体偏多
职业：初入职场普通白领与学生

成熟用户总体N=4820

思路清晰的奋斗青年N=934

19.2%

5.2%

75.6%

67.0%

10.4%

22.6%

未婚 已婚无孩 已婚有孩

婚育情况

7.0%

13.6%

21.2%

17.8%

26.1%

14.4%

15.3%

16.4%

22.8%

14.8%

18.6%

12.1%

3000元以下

3001-5000

5001-8000

8001-10000

10001-20000

20001以上

家庭月收入

21.4%
19.3%

27.8%

31.6%

25.3%

20.2%

28.1%
26.4%

一线城市 二线城市 三线城市 四线城市及以下

城市线级

3.8%

30.1%

39.5%

8.8%

10.3%

4.6%

2.9%

17.5%

17.3%

40.9%

8.2%

11.3%

0.0%

4.8%

学生

高端白领

普通白领

蓝领

个体、自由职业、农林牧渔

退休

其他

职业
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他们是保二代占比最高的一类人，原生家庭良好的保险意识也让他们更早地开始考虑保险，这类人平均在21.7岁就开始购买保险

在那（自己购买第一份保险）以前您的父母是否为您购买过保险？
您第一次购买保险是在哪一年？
您的出生年份是？
数据来源：2018年保险用户大调研问卷. 

43.1%

56.9%

69.1%

30.9%

父母有买过 父母没买过

父母是否给你买过保险

32

成熟用户总体N=4820

思路清晰的奋斗青年N=934

29.2

21.7

28.8

30.9

高知新贵 思路清晰的奋斗青年 不爱计划的普通人 耳根软的传统大牌粉

首次购险年龄

全体成熟用户首次购
险年龄均值：28.3
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对他们来说，保险是一件优先级较高的事情，在收入不多的情况下就开始了自己的保险规划

未来一年，除了已有保险的续保外，您是否有购买新的保险的计划？
以下哪个描述符合您家庭的保险费用预算？
目前您家庭每年的保费支出大概在？（车险不计在内）
数据来源：2018年保险用户大调研问卷.

39.3% 38.2%

22.5%

47.6%

35.7%

16.8%

有购买新保险的计划 还不确定 暂时没有

未来一年购险计划

40.7%

33.8%

25.5%

43.2%
39.8%

17.1%

按家庭收入占比计算 有确定数值上限 没有规划

保险预算规划

8,000 

6,000 

成熟用户总体 思路清晰的奋斗青年

家庭年保费
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成熟用户总体N=4820

思路清晰的奋斗青年N=934
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奋斗青年是4类用户中最少依赖业务员来获取资讯群体，他们当中选择“完全接受互联网保险”的占比也是最高的

49.3%

61.6%

39.6%

34.5%

28.2%

54.0%

44.0%

41.0%

40.0%

30.0%

保险公司官方在线

业务员

熟人朋友

第三方保险相关平台

浏览网页时看到

保险信息渠道

购买上述保险时，您会从哪些渠道搜集信息来辅助决策？
您是否愿意在互联网上购买保险？
数据来源：2018年保险用户大调研问卷. 

33.4%

45.0%

8.9%

12.8%

42.7%

46.2%

4.5%
6.6%

所有保险都可能考虑 有条件地考虑 不会考虑 还不确定

互联网购险意愿
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成熟用户总体N=4820

思路清晰的奋斗青年N=934
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与其他用户不同，奋斗青年认为一个家庭里，应当首先为父母购买保险，在定性研究中也看到，买不到适合父母的险种是这类用户的痛点

38.5%

27.0% 26.0%

8.5%

32.0%

39.0%

26.0%

4.0%

孩子 老人 自己 配偶

先给谁买保险

在您看来，一个家庭里的所有成员都还未购买保险的话，为他们购买的先后顺序是什么？
数据来源：2018年保险用户大调研问卷. 
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成熟用户总体N=4820

思路清晰的奋斗青年N=934
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年龄：80、70后为主
婚育：各种婚育情况均有，已婚有娃为主
资产水平：中低收入人群为主
城市：各线均匀分布
职业：以普通白领为主

成熟用户总体N=4820

不爱计划的普通人N=1200

19.2%

5.2%

75.6%

25.0%

12.6%

62.3%

未婚 已婚无孩 已婚有孩

婚育情况

7.0%

13.6%

21.2%

17.8%

26.1%

14.4%

6.3%

17.5%

26.1%

16.0%

22.8%

11.3%

3000元以下

3001-5000

5001-8000

8001-10000

10001-
20000

20001以上

家庭月收入

3.8%

30.1%

39.5%

8.8%

10.3%

4.6%

2.9%

1.8%

27.0%

37.8%

10.3%

14.0%

6.3%

2.9%

学生

高端白领

普通白领

蓝领

个体、自由职业、农林牧渔

退休

其他

职业

11.3%

26.2%

36.6%

21.7%

0.5%

7.8%

26.0%

55.9%

3.6%

1.4%

60后

70后

80后

90后

00后

所属年代
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“遇到过大的风险，自己无法承受的，所以必须要一份保险。比如说重大疾病，微信上不是有一个众筹嘛，遇到这种
问题了，就只能用这种办法，像这种不能提前解决的问题，如果遇到重大疾病比较担心。”

——绵阳 李先生 28岁

他们通常是被恶性事件（如亲友遭遇意外或重疾）所触发而产生了购买保险的念头，较少由自身内在的需求而购买

37微保 & 腾讯CDC



这类用户在购买保险时，更依赖业务员提供各类信息

61.6%

49.3%

39.6%

34.5%

28.2%

63.0%

51.0%

39.0%

33.0%

26.0%

业务员

保险公司官方在线

熟人朋友

第三方保险相关平台

浏览网页时看到

保险信息渠道

购买上述保险时，您会从哪些渠道搜集信息来辅助决策？
数据来源：2018年保险用户大调研问卷.
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成熟用户总体N=4820

不爱计划的普通人N=1200
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这类用户中，对买保险“没有规划”的占比要高于成熟用户总体

以下哪个描述符合您家庭的保险费用预算？
数据来源：2018年保险用户大调研问卷.

40.7%

33.8%

25.5%

37%

34%

29%

按家庭收入占比计算 有确定数值上限 没有规划

保险规划
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成熟用户总体N=4820

不爱计划的普通人N=1200
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年龄：70、 80后为主，
60后占比在四类人中最多
婚育：全部已婚有娃
资产水平：收入偏高
城市：三四线偏多
职业：以白领与为主

成熟用户总体N=4820

耳根软的传统大牌粉N=1053

7.0%

13.6%

21.2%

17.8%

26.1%

14.4%

5.5%

13.6%

19.7%

20.5%

27.6%

13.1%

3000元以下

3001-5000

5001-8000

8001-10000

10001-20000

20001以上

家庭月收入

3.8%

30.1%

39.5%

8.8%

10.3%

4.6%

0.0%

30.7%

41.4%

7.9%

7.9%

9.5%

学生

高端白领

普通白领

蓝领

个体、自由职

业、农林牧渔

退休

职业

21.4%
19.3%

27.8%

31.6%

18.6% 17.7%

29.9%

33.7%

一线城市 二线城市 三线城市 四线城市及以下

城市线级

11.3%

26.2%

36.6%

21.7%

0.5%

19.1%

38.0%

34.3%

0.0% 0.0%

60后 70后 80后 90后 00后

所属年代
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这类用户购买保险的需求更多的是由业务员的引导而产生的，他们是四类人中最少仔细看条款的，也是最多人基本没怎么看过条款的

在考虑购买保险时，保险业务员/销售人员对您的作用是？
在考虑购买保险时，您是否有比较/阅读过产品条款？
数据来源：2018年保险用户大调研问卷.

49.9%

42.9%

7.1%

36.0%

52.0%

12.0%

仔细看大部分 只看关心的 基本没怎么看

条款阅读情况

35.9%

54.9%

6.8%
2.4%

98.0%

2.0% 0.0% 0.0%

依赖 当做了解渠道之一 不考虑 没接触过

对业务员的态度
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成熟用户总体N=4820

耳根软的传统大牌粉N=1053
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61.6%

39.6%

49.3%

34.5%

28.2%

20.2%

1.8%

81.0%

36.0%

34.0%

21.0%

19.0%

13.0%

1.0%

业务员

熟人朋友

保险公司官方在线

第三方保险相关平台

浏览网页时看到

网络搜索

其他

保险信息渠道

82.8%

91.5%

成熟用户总体 耳根软的传统大牌粉

只买大公司保险的占比

他们将业务员作为主要信息渠道的占比远高于总体，只买大公司保险的占比91.5%

购买上述保险时，您会从哪些渠道搜集信息来辅助决策？
在购买上述类型的保险时，您对保险公司品牌的偏好是？
数据来源：2018年保险用户大调研问卷.
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8,000 

9,200 

成熟用户总体 耳根软的大牌粉

家庭年保费

以下哪个描述符合您家庭的保险费用预算？
在您的计划中，整个家庭一年保费的上限是？
数据来源：2018年保险用户大调研问卷.

40.7%

33.8%

25.5%

35%

31%
34%

按家庭收入占比计算 有确定数值上限 没有规划

保险规划

这类用户中对买保险不做规划的占比也高于成熟用户总体，他们实际上的保费支出也更高
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以未来一年内购险的可能性进行划分，高潜用户是指未来一年有较为确定的购险计划的人群，占总体网民的27.0%；其中没有较确定的购险计划

用户有69.8%，我们定义其为未来用户

未来一年，除了已有保险的续保外，您是否有购买新的保险的计划？
未来一年，您是否有购买保险的计划？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=24195

高潜用户 未来用户

27.0%

38.3%

31.5%

3.3%

有购险计划 不确定 暂无购险计划 不知道保险

未来一年是否有购险计划
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CNNIC2018年7月发布的第42次中国互联网网络发展状况
统计报告中，截止2018年6月，我国网民数量为8.02亿

高潜用户规模估计：8.02*27.0%=2.17亿

未来用户规模估计：8.02*69.8%=5.60亿
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高潜用户在其他人口学特征上与总体网民差异不大，在“高学历、已婚、高收入”上有更高的占比

10.2%

25.7%
22.7%

37.0%

4.5%
7.3%

20.8%
22.8%

44.2%

4.9%

初中及以下 高中/中专/技校 大学专科 大学本科 硕士及以上

学历

25.4%

20.0%
19.0%

13.0%
14.5%

8.1%

17.9%
16.2%

18.7%

14.3%

20.1%

12.8%

3k以下 3-5k 5-8k 8-10k 10-20k 20k以上

家庭月收入

总体网民N=24195

高潜用户N=6527

64.4%54.2%

已婚占比

您的家庭月收入（从各种途径得到的全部收入总和）为？
到目前为止，您的最高学历（包括在读）是？
您婚姻状况是？
数据来源：2018保险用户大调研问卷
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家庭成员有社保、且身体健康的比例更高，但他们对所有风险的担忧都比总体用户突出

41.0%

30.0%

11.4% 12.1%

5.5%

46.4%

32.6%

11.2%
7.9%

1.9%

所有人都有 大部分有 一半人有 小部分有 都没有

社保对家庭成员的覆盖情况

8.6%

67.8%

60.2%

35.3%

28.1%

30.1%

1.5%

7.1%

68.4%

61.8%

38.8%

34.6%

32.8%

.5%

没有风险

疾病

意外

养老

子女教育

失业/收入降低

其他

担心发生哪些风险

您家庭成员里多少人有社保？
您家庭成员的身体健康状况如何？
对于将来（包括个人和家庭），您最担心发生哪些方面的风险？
数据来源：2018保险用户大调研问卷

34.9%

52.4%

10.7%

1.9%

38.6%

52.9%

7.2%

1.3%

都挺健康的 比较健康生点小病 有人需要长期服药 有人无法自理需要照顾

家庭成员的身体健康状况
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高潜用户中“强制储蓄”的TGI值为189

“因为买保险会买上瘾，就跟我之前买基金上瘾一样，其实就是存钱，我们就把它当做
存钱，以前我每个月只要手上有钱就买基金，每个月有一笔钱就去买，不管几千还是万
八块就去买了，那时候就是习惯了。现在不买基金，买保险就多了，钱我放在银行卡里
面会用掉的，我是属于手上不能太多钱这样的。就是把买保险当成强迫自己储蓄的方
式，买进去不动了，就相当于存钱了。“

——福州 刘女士 51岁

“保险的投资回报率确实比较低，作为保险，我们想就是一个储蓄。如果说不存钱的话
很难存下钱，买了保险，有这么一个储蓄，也不是说它对我的帮助有多高，但是它是作
为我的积蓄，至少是保障。”

——北京 梁先生 38岁

91.10%

56.70%

37.80%

5.50%

4.60%

4.30%

保障

强制储蓄

投资理财

遗产传承

保单贷款

避税手段

保险对您的作用是（排前2）

对您而言，保险的作用排序是？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=6527
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总体来说，保险的未来用户跟网民结构是类似的，但两端用户更多，即24岁以下和40岁以上的人群占比高于总体水平

13.4%

21.4%

16.1%

13.7%

10.1%
8.6%

7.4%

4.0%
5.2%

14.0%

22.5%

14.6%

11.9%

9.5% 8.9%
8.1%

4.5%
6.0%

<18岁 18-24岁 25-29岁 30-34岁 35-39岁 40-44岁 45-49岁 50-54岁 >=60岁

您的出生年份是？
数据来源：2018保险用户大调研问卷

总体网民N=24195

未来用户N=16874
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他们家庭月收入在5k以下的群体高于总体水平，居住在低线城市的人也更多

25.4%

20.0%
19.0%

13.0%
14.5%

8.1%

27.6%

21.3%
19.3%

12.7%
12.7%

6.3%

3k以下 3-5k 5-8k 8-10k 10-20k 20k以上

家庭月收入

16.5% 16.9%

25.4%

41.2%

14.7%
16.0%

26.5%

42.8%

一线城市 二线城市 三线城市 四线城市及以下

城市
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除了对疾病和意外有跟总体差不多的担心水平，对其他风险的担心更弱；对风险的应对更多是自留式的

8.6%

67.8%

60.2%

35.3%

30.1%

28.1%

1.5%

8.0%

69.6%

61.0%

34.9%

29.6%

26.1%

1.6%

我觉得没有什么风险

疾病

意外

养老

失业/收入降低

子女教育

其他

担心未来发生哪些风险

62.5%

48.4%

46.3%

40.2%

2.3%

6.9%

61.2%

49.6%

39.7%

35.6%

2.5%

8.9%

体检、锻炼、养生

多挣钱

保险

多种渠道投资理财

其他

还没有应对方法

目前如何应对风险
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没有理财, 45.2%

没有理财, 52.0%

有理财, 54.8%

有理财, 48.1%

总体

未来

目前家庭投资理财情况

92.70%

38.50%

55.50%

4.70%

5.30%

3.50%

93.60%

54.80%

38.80%

3.00%

5.10%

4.70%

保障

投资理财

强制储蓄

保单贷款

遗产传承

避税手段

保险对您的作用

您家庭目前的投资理财情况是？
数据来源：2018保险用户大调研问卷

对您而言，保险的作用排序是？
数据来源：2018保险用户大调研问卷
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23.6%的网民表示所有保险都可以接受在互联网上购买，他们当中“男性、本科、企业管理者、月收入1万以上、一线城市、25-35岁、保二代”

的比例要高于总体网民

来源：保监会、中国保险协会公开数据

14339 15488 
17222 

20235 

24283 

30959 

36581 

32 111 318 859 
2234 2347 1835 

0.2%
0.7%

1.8%

4.2%

9.2%

7.6%

5.0%

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

总保费收入（亿元） 互联网保费收入（亿元）

互联网保费占比

互联网保险近年来总体呈快速增长的态势，在2016年迎来一个
小高峰，保费高达2347亿，相当于比2011年增长了73倍。
2016年，保监会对中短期理财产品特别是万能险的监管收紧以
及互联网车险商车费改，业务持续下滑，使得互联网财险业务
总体下滑，影响了总体互联网保费收入。

跟总体网民相比

男性 +8.3%

本科 +7.5%

企业管理者 +6.3%

月收入1w以上 +11.5%

一线城市 +6.1%

25-35岁 +7.3%

保二代 +15.4%

23.6%

36.4%

18.9%

13.5%

15.9%

8.9%

所有保险都可以

只考虑大公司

只考虑短期的险种

只考虑便宜的险种

我现在还不确定

不会考虑

是否愿意在互联网上购买保险

完全接受互联网保险的群体

有限接受互联网保险的群体

不接受互联网保险的群体

您是否愿意在互联网上购买保险？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=17897
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72.7%

43.8%

40.3%

35.5%

20.0%

3.5%

10.3%

保险业务员

互联网

银行

电话销售

兼业代理

其他

我不清楚在哪里可以买

知道哪些购险渠道

在还未购买过保险的网民中，互联网已经成为仅次于保险业务员的、认知度排名第二的购险渠道；仅有10.3%的未购险网民表示不知道在哪里可以

购买保险

学生 50.8% 总体学生23.7%

00后 45.3% 总体15.9%

四线及以下 53.4% 总体41.2%

您知道哪些购买商业险的渠道？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=14775
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其次是“银行、第三方保险平台”的认知度位于第二梯队

60后 12.2% 总体7.2%

00后 24.8% 总体15.9%

四线及以下 49.7% 总体41.2%

您知道以下哪些互联网购险渠道？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=23401
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61.7%

58.4%

39.5%

38.1%

27.2%

24.4%

15.5%

1.8%

6.8%

支付工具（微信钱包、支付宝）

保险公司的官网、App，公众号

银行官网、App

第三方保险平台的官网、公众号、App

电商平台

电商金融

旅行订票网站

其他

以上我都不知道

知道哪些互联网购险渠道



在互联网上买过保险的群体中，排在前3的渠道是“支付工具（微信钱包、支付宝）”、“保险公司官方” 和“第三方平台”

您在哪些互联网渠道购买过保险？
数据来源：2018保险用户大调研问卷，N=8309

57微保 & 腾讯CDC

43.6%

30.4%

18.5%

12.9%

11.4%

9.6%

7.8%

0.2%

23.2%

支付工具（微信钱包、支付宝）

保险公司的官网、App，公众号

第三方保险平台的官网、公众号、App

银行官网、App

电商平台

旅行订票网站

电商金融

其他

以上我都没有买过

在哪些互联网渠道购买过保险



在互联网渠道中，网民更倾向于官方渠道，原因是其“可信、方便、有推荐/精选的产品”；没有购险经验的网民，首选的购险渠道是“做保险的

熟人亲友”，原因是其“有熟悉信任的人、售后理赔有专人负责、有人帮我讲解条款”

35.3%

23.3%

18.0%

10.7%

6.5%

5.2%

1.1%

24.0%

31.4%

15.7%

5.1%

15.3%

7.5%

.9%

保险公司官网、App、公众号

做保险的熟人亲友

保险业务员

第三方保险销售平台

银行

给保险公司电话

其他

最倾向于通过哪个渠道购买

没买过保险的网民N=9270

买过保险的网民N=6515

您最倾向于从哪个渠道来购买保险？
您选择这个渠道的原因是？
数据来源：2018保险用户大调研问卷
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他们在购险时更少依赖业务员讲解产品，会自己研究保险条款的更多；在网上买过保险的群体比总体保民更为年轻

在购买保险时，您是否有比较/阅读过产品条款？
在购买保险时，保险业务员对您的作用是？
数据来源：2018保险用户大调研问卷
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47.3%

50.3%

买过保险 在网上买过保险

我仔细看了大部分条款

37.4%

32.7%

买过保险 在网上买过保险

主要是业务员给我推荐、比较、讲解产品

.2%

10.2%

16.9%

19.4%

14.6%
13.7%

11.9%

6.2% 6.9%

.1%

12.0%

19.2%

21.0%

14.9%

12.5%

10.6%

4.6% 5.0%

<18岁 18-24岁 25-29岁 30-34岁 35-39岁 40-44岁 45-49岁 50-54岁 >=60岁

年龄

在网上买过保险N=6379

买过保险N=8626
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“我觉得计算器吧，我自己就能心里去想，要不然跟人聊的时候，你
心里没有那么多的预算，跟人家聊感觉张不开嘴。”

——北京李女士 35岁

线上+线下结合

“你说以后中国会不会把跟我们的户口派出所挂钩，这个
人要是假设死了他肯定户口会去注销，把你的银行信息这
些发到你家人的短信上，这样子就不会遗漏。”

——福州谷先生 34岁

保单管理

“我觉得它应该提升理赔的速度吧，因为你如果线上买的
话，它肯定涉及到资料提交的时间，还有它审核的时
间……有可能会直接叫你拍几张照就给你理赔了，就这么
简单。”

——绵阳黎先生 29岁

快速高效
• 电子化核赔，提升赔付效率

• 邮寄纸质保单到家
• 与银行、政府等合作，在被保险人出

险时，将保险情况告知家人

打通数据，人工智能
• 根据健康数据差异化定价，提高性价比

• 清晰的理赔指引
• 结合线上的便捷、与真人客服的亲和力与温度
• 增加购险的社交功能，激活线上线下互动，增

加品牌黏性

“比如说对于以后老人和家人，或者是互联网那种智能的交互。（希
望）手机全都能操作。我买了一个套餐，不光是现在所有家人的都
放在一块，还可以选择，比如说你可以往里面加保额的这种。”

——北京郭先生 23岁
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数据来源：2018保险用户大调研 - 定性研究




