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随着社会经济的不断发展，互联网已经深入到我们
身边的各个领域，仿佛一夜之间，科技的进步就实现了
我们足不出户就可以解决所有问题。近年来，互联网保
险呈现出高速发展态势，互联网保险销售渠道也呈现出
百花齐放的局面。目前，互联网保险销售渠道大致有以
下六种：传统保险公司官网直销渠道、专业互联网保险
公司、第三方兼业代理、第三方专业代理平台、第三方电
子商务平台、保险信息类网站。也就是说，消费者购买
互联网保险产品，可以通过这几个渠道来实现。可是，
不少消费者在众多选择面前会晕头转向，究竟哪类保险
适合在网上投保、各个渠道又有哪些优缺点呢？

□杨敏

渠道一：传统保险公司

保险公司通过自建官网销售保险产品。据统计，目
前已有超过60家保险公司开通了官网销售保险的功能。

以几家大型保险公司为例。为了搭建保险产品网
销渠道，中国人寿于2013年12月成立了中国人寿电子
商务公司，近几年在互联网方面的行动主要在自身渠
道建设上，比如建立了自己的 APP、微信服务号、第三
方销售旗舰店，其网销产品以短险为主，同时也与第三
方平台京东推出了一些创新性险种，如买贵管赔险。
人保财险是业内较早开拓网销市场的险企，2001 年就
开始启动对保险电子商务的初探，2003 年推出车险网
上保费试算，2004 年推出网上专用非车险产品，2010
年成立独立的网络保险销售中心。其推出了一系列创
新性险种，如虚拟财产保险、熊孩子险、外卖保等，其特
点是运营管理结合线下优势，依托网点为网销客户提
供服务。中国平安作为金融全牌照集团公司，其互联
网保险战略几乎渗透到所有领域，寿险、车险、养老险
等。其特点是在垂直领域细分人群，更有针对性。

优点：官网销售注重品牌效应，可以为具有品牌忠

诚度的客户提供网上购买渠道，对产品的介绍较专业、

集中、详细。

不足：网站建设和维护的成本高，广告投入需要雄

厚的资本；而且访问流量有限，客户无法横向对比，销

量上无法保障。

渠道二：专业互联网保险公司

2013年，由腾讯、阿里巴巴和中国平安共同成立国
内首家专业互联网保险公司众安财产保险公司，通过

“众安保险”开展专业网络保险销售。目前，有四家专
业互联网保险公司，除众安外，其他三家分别为泰康在
线、安心保险、易安保险。

以众安保险为例，众安保险目前拥有九条业务线，
分别是阿里事业部、腾讯事业部、航旅及商险、消费金
融、金融机构事业部、3C及数码事业部、车险、健康险以
及投资型保险，两大平台，上线产品超过200款，除了被
大家所熟知的退运险、航延险等，后来陆续推出的个人

法律费用补偿保险“维小宝”、短期健康险“步步保”、迪
士尼游园“天气险”也开始陆续进入大众的视野。其产
品受众包括企业用户和个人，比如健康险的团险，用户
可能就是企业，针对个人用户的产品包含健康、旅行、
投资等不同领域。

优点：都有保险基因。众安保险有“三马”做坚强

后盾；泰康在线有泰康人寿的客户资源；安心保险有保

险公司的管理血统；易安保险高管也是保险圈里人。

不足：目前产品较为单一，待创新。

渠道三：第三方兼业代理平台

主要是以银行为代表的保险兼业代理机构在网络
上实现的保险销售。此外，还有一些网站也兼业销售
保险产品。如携程网、去哪儿网等成为该类模式的主
力军。

据悉，去哪儿网平台目前主销的产品包括：旅游意
外险、交通意外险、家财险、车险、健康险、理财险等，受
众目前主要是去哪儿网的用户。和专业的互联网保险
公司相比，第一，这个平台向每一个合作伙伴开放公平
的展业机会，并运用技术能力和数据能力，构建一个保
险生态圈。第二，更加接近消费者的需求场景，并能用
强大的数据能力去匹配人、场景和产品。

优点：用户量有一定保障，产品比较丰富，可直接

通过网银购买，付款安全便捷。

不足：银行网站功能的设置多以银行主业为主，对

保险销售不能投入更大精力，保险用户体验可能不佳；

有些网络兼业代理平台，多数仅销售短期意外保险或

卡折式保单，产品较单一。

渠道四：第三方专业代理平台

由保险专业经纪或代理公司建立的网络销售平
台。对于消费者来说能解决的最大痛点是，作为平台，
可以将各类产品和优质服务汇聚整合到平台上来，这
样可以最大化地满足用户的需求。消费者可以根据自
己的需求自主挑选产品，另外，专业经纪顾问站在他们
的角度量身定制专属保险产品。利用互联网信息对称
透明的特性，用户在平台上能够得到最公正的价格和

信息，而且中间环节损耗最大限度地消除，节约下来的
利润空间可让给用户。

作为成立较早的第三方互联网保险平台，慧择网推
崇一站式服务，目前整合了 80 家保险公司的上千款产
品，用户超过2000 万。客户人群主要集中在25-35 岁
之间。网金销售服务公司旗下的开心保平台推崇为用户
提供自助导购、人工咨询两种保险指引服务。该平台受
众人群主要分布在20-50岁之间，以境内外旅游群体为
主，车险、理财群体其次，健康、寿险客户为辅。

优点：类似于保险超市，提供多家保险公司的产品

和服务，产品对比和筛选起来比较方便。

不足：消费者目前接受度低，主动寻找专业中介机

构网站购买保险的欲望不高。

渠道五：第三方电子商务平台

指保险公司利用大型第三方电商平台，以店铺的形
式销售保险产品。由于该类模式的便捷性，很多保险
公司选择借助淘宝网、京东商城等大型第三方电商平
台扩大产品销售。这些平台都有专门的保险销售入
口，消费者可以自主购买。这些平台大多以意外险、车
险等险种为主，同时也会和互联网保险公司合作销售
一些创新型险种。

优点：流量大，用户多；产品全，便于比较；销售成

本降低；购买体验好，大众普遍能接受。

不足：服务流程不完整，后续服务如理赔等仍需落

地服务。

渠道六：保险信息类网站

一些信息类网站通过导航功能给保险销售者和购
买者提供一个沟通和交易的平台，这些网站自身并不
销售保险产品，只展示或对比产品，用户点击购买后，
页面将自动跳转链接到保险公司网站。该类模式不涉
及到具体的保险交易和后期理赔，相对来说运营比较
简单，目前，该类模式的主要代表有中国保险网等。

优点：以行业的优势代理销售，通过广告和引流的

作用，能够吸引到海量的访问量。

不足：不能够直接购买，用户体验相对不好。

车险 隐瞒事故原因影响保险理赔

互联网时代：
哪类保险适合在网上投？

【案情简介】一天夜里，车主胡先生向保险公司报

案称，自己在外地发生交通事故，要求保险公司尽快做

出理赔。接到报案后，保险公司立刻联系并安排当地

分支机构的查勘人员赶到现场进行查勘，随后胡先生

选择在当地的修理机构进行定损修理。事后，当地的

交警对此次事故开具的事故认定书显示，该起事故胡

先生负全部责任。保险公司对事故进行了详细调查以

后，做出了拒赔的决定。胡先生对此不满，于是拨打调

解委员会电话申请调解。

【调解经过】保险公司在调查中发现，当事双方对

造成事故的原因和过程描述并不相符。调查结果显

示，胡先生和朋友在事发当日经过一个路口时，由于事

故中的对方车司机在等红灯时未能踩死刹车，险些与

胡先生的车发生碰撞，胡先生对此颇为不满，所以对司

机进行了指责，双方由此发生了激烈的口角。胡先生

在气愤冲动之下，开车追上了对方车辆，随后加大油门

与对方车进行了碰撞。而胡先生始终对造成事故的原

因进行隐瞒。

调解委员会在了解到上述事实经过以后，结合保险

合同条款约定以及法律、行业的相关规定，向胡先生说

明了保险公司拒赔的原因，最终胡先生接受了调解委

员会的意见，双方的争议纠纷得以化解。

【案件评析】 在本案例中，违规驾驶并故意制造交

通事故，不仅是对自身的不负责任，同时也造成道路交

通安全的极大隐患。依据保险合同条款约定，在上述

情形下，保险公司不负责对车辆损失进行赔偿。

【相关规定】一、《保险法》第二十七条规定：投保

人、被保险人故意制造保险事故的，保险人有权解除合

同，不承担赔偿或者给付保险金的责任；

除本法第四十三条规定外，不退还保险费。

二、《机动车交通事故责任强制保险条例》第二十

二条规定：有下列情形之一的，保险公司在机动车交通

事故责任强制保险责任限额范围内垫付抢救费用，并

有权向致害人追偿：（三）被保险人故意制造道路交通

事故的。
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