產物保險行銷與發展
產物保險給消費者的印象是分散風險的概念，產物保險也是有承擔社會責任的義務，產物保險是一門很專業的學問，故產物保險不能是唯利是圖前提下，除了背負社會責任外，尚須擴展及行銷日趨多樣化的保險商品以維持正常營運，因現在生活環境隨著社會環境及經濟景氣變遷因素越來越複雜，風險也隨著越來越大，保險行銷人員除了開發通路行銷產品外也將要思考風險控管課題。
所為保險通路是包括直接行銷的業務員、櫃台銷售、電話行銷、網路，間接行銷則為保險代理人及保險經紀人，目前來說產物保險市場上的通路已趨成熟，以保險經代及銀行通路為未來行銷趨勢，保險經代將會大大減少保險公司對業務員人事管銷費用，可將節省的費用透過投資控管利潤，因自2005年後保險公司收益逐漸減少，投資收益、足額危險保費及成本控管是保險公司一門很重要學問，再加上保險經代除了是重要行銷通路外，專業知識及完善客戶服務更是保險經代在行銷市場最大特色；銀行保險通路為近年來在相關業者及金控公司推動下，透過銀行銷售的保單迅速成長，銀行具有先天投資理財條件，只要銀行與保險公司加強核保及客戶風險控管，避免因擴大業績而不當行銷而造成消費者權益受損，銀行保險通路為未來發展是必然的趨勢。
但因財產保險的商品特殊性關係，如產險商品價格不定、核保人員對於每個保險標的風險均有不同考量、保險商品多樣化以滿足消費者和核保人員需求、保單條款複雜難懂及保險商品為無形商品尚須保險業務人員提供服務和說明，消費者或企業體一旦規劃了保單，其財產之可保危險是否已順利移轉風險予保險公司，面對所有未來的風險是否均以保單來規劃就能解決問題等，故在擴展通路行銷之餘，尚須有許多客戶服務上細節安排，以保險經紀人的服務來說事前說明與客戶資料收集及保單出單後條款解說與風險管理等服務的提供是保險經紀人如何在激烈競爭環境下尋求生存和發展空間的行銷策略考量。
在國內保險市場開放及費率自由化後，保險業彼此間競爭越激烈，相對的保險公司所收危險保費是否足夠應付未來風險，因保險公司必須要達到一定的規模才能承擔風險，所以不論是上述各保險通路推廣及客戶權益維護，保險公司的成本經迎與風險控管的注重也是同樣重要環節，有效的管理經營和業務擴展需求是產物保險發展相關人員於業務發展及風險控管兩者間所需思考重要課題。 

保險結合網路行銷通路之發展
保險，在現代社會實扮演著一個相當重要的角色。
國人雖漸已建立藉著保險來分散風險的觀念，惟一般消費者並非保險專家，很多人不知應買什麼樣的保險來承擔本身所可能面臨的風險，亦有很多人是買了保險卻不知自己保了些什麼？前者固令人擔憂，後者更令人惋惜。然後者之情形在保險實務上一再重演，使很多理賠上的問題因而產生，而被保險人卻只能於事後恍然大悟地說：「啊，怎麼會是這樣呢！」。 

今日之保險公司行銷已漸漸走出往日個人業務員之直銷方式，而走入通路體系，國內保險公司已如同國外先進金融保險體系般的開始純粹經營精算、核保及產品開發的角色，至於行銷的問題，則交由通路執行。所謂通路（channel）係指介於生產者及消費者間的中介單位所構成之體系，因此通路的運作即克服各類障礙，以便順利的將產品由生產者轉移給消費者，在保險`的領域中因其商品乃無形的保障，所以通路體系的運轉非常的重要，保險公司如何透過通路而將保險單販售給被保險人，實為行銷策略中最重要的一環。

現行之一般通路除了保險公司個人業務員的行銷之外，就屬經紀人公司及代理人公司，而近年來金控公司之成立，在金融體系交叉行銷中脫穎而出之銀行保險亦將金控體系中之消費者個人保險(Personal Line )之版塊做的有聲有色。

然而，因應科技網路時代之來臨，新媒體不斷的發展，包括目前已問世的通信衛星購物、情報網路系統（Captain System）、有線電視網等，未來保險行銷之媒體便是網路保險，藉由網路之投保自由及網路知識庫之資料取得，消費者可自行探究保險之本身需求及適合種類，再透過網路下單，甚而直接取得網路保單，對事事要求效率的現今社會，必然成為市場之主流，然而目前消費者仍有顧慮，故達康保險結合虛擬網路與實體服務，為一專責結合網路投保、線上知識站、專業顧問諮詢、貴賓服務中心及專人理賠服務為一體之平台架構，乃為一網路保險通路之先驅，讓保險走出原始之定位，有別於一般保險公司之私人網站。其亦有著保險經紀人之角色，立於被保險人之立場爭取應屬被保險人之權益，日後必能成為保險銷售之主流。

保險業行銷通路簡介：

　　　通路若以壽險公司直接管理來區分，則有「直接銷售」與「間接銷售」
兩種途徑。一般而言，前者是透過壽險公司本身的組織行使銷售，如直營單
位業務員體系、直接回應－電話、網路或DM行銷；後者是壽險公司委外組
織辦理，如保險代理人、保險經紀人、銀行或其他金融機構。以下將針對各
種壽險行銷通路：
(一)直接行銷通路
1.直接銷售（direct selling）
　　　又稱業務員體系，直接銷售的業務員組織，是由公司任命領固定薪水的分公司經理代表總公司於一定地區與業務員一起為公司執行業務，壽險公司消費者對人身保險行銷通路滿意度之研究－個人險商品予外勤人員之支給辦法，則依據業績達成情形加以設計，視公司所擬定的原則，以佣金方式或佣金、固定薪、外加津貼、獎金方式來釐定。
      就保險公司而言，直營單位業務員通路可說是：成本與通路效率之考量，一方面想極力的發展組織，擴大增員達成人力規模，加速市場佔有率，另一方面卻為高流動率、高業務成本支出與提高生產力的尋求平衡點所苦。人是保險產品與資訊傳統且主力的傳遞者，通路效率與品質的提升和良好通路關係，也是客戶服務品質重要的支援，透過良好的經驗品質，加上公司的形象優勢以強化消費者購買保險的信心。
2.直效行銷：直接郵件（DM）、電話與網路
     直效行銷是指利用各種非人員接觸的工具，透過多重管道，如信件、電話、網路等提高「通路」的靈活與變化度，直接將產品的資料向顧客傳達，以產生一種認知與歸屬感，並建立產品在顧客心中的形象與價值，快速反應市埸、消費者需求資訊，減少傳統通路的層層管理費用與成本。最後，直效行銷者可有隱私性，因為其提供物與策略較不會暴露給競爭者。

       (1)DM行銷


           「一對一」的溝通模式，由企業透過郵寄信件、型錄、冊子、電 腦磁片或樣品方式，把企業的資訊傳送給個人，並請購買者利用郵件、電話、傳真或電子郵件來回覆購買意願或直接訂購。

       (2)電話行銷
             指利用電話與潛在顧客互動，並直接向潛在顧客進行銷售。電話行銷分為被動行銷與主動行銷，而電話行銷的興起可說是依附在DM衰退之下，由於DM行銷的效果減弱，為維護經濟規模而增加電話行銷的行銷模式。電話行銷的商品原則也與DM行銷相同都必須要產品內容簡單易懂。
       (3)網路行銷
             網路已成為現代人生活的基本配備，並改變多數人的生活習性，透過網路通訊來完成商業交易，相較於人力作業安排，在速度、時間及效率上均有極大的差異。網路行銷係指透過互動的電子通路和消費者進行溝通或提供銷
售服務。
(二)間接行銷通路
        間接通路是藉於廠企業與最終顧客之間的中介機構。在壽險市場中以保險經紀人與保險代理人為主，其有能力接觸廣泛與分散的市場。保險經代擁有涵蓋面向廣泛的特質，能夠深入當地市場情況，並掌握客源，並且比業務員花費更低的成本，比起其他電話或網路之類的通路，更能提供優質服務與支援，這些優勢都是其他通路無法匹敵的。尤其銀行或其他金融機構的通路是接觸大型和分散市場之強力工具，它的高價值服務能力超過任何一種通路，以及成本優勢，是保險公司採納此通路之理由。
1.銀行保險（Bancasurrance）
      銀行保險首要之意義在於金融整合的一環，所謂金融整合是指銀行、保險、證券業者間的業內或跨業購併、合資與策略聯盟，透過整合達到規模經濟之效益，其次為商品通路。
2.異業結盟
      指壽險業與同業以外金融業之策略聯盟，民國91年11月1日施行「金融控股公司法」之後，金融服務業的界線逐漸模糊。兩者結盟除可穩定業務來源，還可利用銀行廣大客戶資料庫以及行銷管道，在互利基礎上提升雙方業績與經營績效。因此，保險業、信託業、證券業之業務整合，金融機構所提供之服務更多元化，大幅增加消費者的選擇性。
五、保險經紀人之行銷：

　　　無論是任何產業，即使有很棒的產品，最終之目的還是在於如何銷售出去，這也是最後ㄧ環的行銷如此重要的主因，而成功的銷售，更是需要事前的培訓磨練以及完善的規劃，在此歸納一些要點如下：

(ㄧ)管理工作的規劃─規劃的要點
　　1.研判當前的情況---規劃的首要之務，針對當前及過去有關的各項資訊都加以檢視目前的狀況，以進行下一動作。

　　2.決定完成的目標---根據目前的狀況，如業績量、有效契約、專任業務員人數、公司的排名，以及在第一點所檢視欲改善的缺點，認真的思考想成為什麼樣的營業單位，來訂定的目標，且以長程目標為主，短程目標為輔。

　　3.決定完成的方式---計畫永遠趕不上變化，訂立目標後，最重要的就是執行，否則只是空談罷了。列出增員技巧、甄選方式及過程、壽險推銷工作之說明、

系列的訓練課程等。便可以開始去行動了！

　　4.排定日程檢查進度---來檢視每個階段目標是否落實，要有個明確的時間表，若都能夠在時間內完成擬定的計劃，那離你的長程遠景就不遠了。若是無法

按照計劃來實踐，要立即檢討原因，或許是方法不對、方向不對等種種因素，

並討論出改善方式，再試一次。在一個共同的目標之下，有很多不同的路可以走，不用侷限在失敗中，而是要想轉個彎往前走！

(二)訓練

　　1.必要訓練指南：

　　「KASH」--知識(knowledge)、觀念(Attitude)、技巧(Skill)及習慣(Habits)

知識：與壽險業有關的專業知識、推銷技巧、工具書、使命，以及如何善用這些

　　　達成目標。

觀念：(1)建立正確的觀念及態度，即對壽險業的認同、高度的服務熱忱是首要必 

        備的，若缺乏將會很難進行接下來的訓練課程。

      (2)除了給予此行業本質及機會的正確觀念；其他，給予他對人壽保險的功　

　　　　能，及為人類謀福祉的正確觀念。

技巧：一位新業務員必須精通某些技術，以便能夠將所學運用在實務上。

　　　(1)尋找客戶的技巧---要懂得運用有組織及有效的談話，在推銷面談時取得

　　　　 新客戶時，要懂得運用前導性的話題，取得有關準客戶的資料。

      (2)推銷技巧---精通某些接觸法、推銷展示法；如何技巧性的運用建議書，

　　　　 如何處理反對問題。結束技巧、保單的遞送等等。

      (3)計劃及做紀錄的技巧---工作紀錄有助於善用時間達到有效生產，工作及

　　　　 結果的診斷；進一步的計劃、預算等。

習慣：學到了各種知識及技巧後，要能夠經常的使用以求更加熟練，培養成習慣

　　　便是一個好方法。

