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众多挑战

提升保险公司数

据化经营能力，

降本提效，增强

市场竞争力

如何快速响应市场变
化，迅速制定经营战
略?

如何满足不同客户
需求和行为变化？

如何应对互联网企业
的“降维打击”？

如何应对银保监会提
倡“非接触式”服务
趋势？

竞争加剧
• 互联网企业纷纷跨

界竞争

政策与环境影响
• 政策开放，费改深化
• 新冠疫情挑战传统营销模式

技术创新
• 技术创新日趋成熟

客户需求
• 更个性化的需求
• 更挑剔客户体验



智慧化经营目标

业务全面数据化

人 员工、客户、用户、伙伴…

展业、作业、管理、运营…

产品、服务、资源、市场…

事

物

数据驱动经营

业务 精准营销、主动销售

客服、风控

战略、企划、绩效

运营

管理

一切业务及管理线上化与数据留痕 一切经营决策基于数据输出策略

自动化 智能化 智慧化颗粒化 结构化 系统化 标签化 模块化

人工智能在经营上的
科技充分应用

智慧大脑输出策略
的数据替代经验

经营模式与管理方
式的颠覆性变革

智慧化
经营
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指标管理平台

指标定义
管理

计算公式
管理

指标数据
管理

维度
管理

指标效验
公式管理

指标应用
管理

指标数据
补录管理

数据属性
管理

指标权限
管理

指标管理



指标体系梳理

结构

品质

效能



指标应用

综合信息展示平台，帮助管理者在多种终端获得全面、
及时、准确的信息，如经营情况、风险情况、盈利情
况、 外部监管等。

核心价值

辅助管理决策 

移动管理驾驶舱

风险预警



AI语音助手 

更简单、更自然的交互方式—自然语言分析

无需学习、直接输入文字或者问话即可得到结果

个性化推荐、偏好设置、智能预警 

【自然语言分析-Mobile-视频演示】



PART THREE



高管驾驶舱架构
高管驾驶舱

经营主题分析

业绩仪表盘

关键业绩指标 每日快报

月度检视

KPI简报 经营评述 问题追踪

定性项目 会议材料

内部专题分析

业务分析

财务分析

利润分析 利润预测 费用追踪 投产分析 EVA分析

运营分析

产品分析

投资分析

NBEV分析 佣金手续费分析 续期分析

运营分析

风险合规分析销售队伍分析

新单分析

综拓分析

客户用户分析

产品分析

投资概览

资本市场概览

投资KPI

投资分析

投连组合分析

同业对标分析

业务概览 市场概览

业务线分析 机构分析 客户分析 产品分析 渠道分析 核心驱动分析 市场概览 国寿对标

市场分析

同业对比

宏观政策

行业研究

外部分析



联合作战平台

先知：智能预测预警 先觉：智能决策 先行：追踪执行

应
用
场
景

联
合
作
战
平
台

总部班子

中高管理者
机构班子

机构/渠道
管理者

基于预警发起提问
“尽快制定解决方案”

A机构车险经营成本率
连续3个月高于100%

接收预警和提问卡片
点击“智能决策制定”

数据辅助生
成解决方案

针对策略
进行调整

即时线上会
议现场调整
决策

一键决策下
达层层自动
匹配

接收决策
查看目标调
整

查看分版块策略调
整
如直通金牌话术调
整

执行追踪和
监控

高管驾驶舱
• 核心指标
• 智能预警预测

智慧经营决策
• 目标规划，询签投产
• 政策预演，经营监控

机构经营看板
• 指标PK
• 机构下钻

经营执行追踪
• 智能目标拆解
• 一键策略下达

指标告警

策略制定

执行监控
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客户价值测算

客户推荐

交叉销售

持续购买

向上销售

（年度）成本

…

计

算

复 杂

潜在价值计算的复杂性体现在：

• 需为每个产品，构建数个预测模型

• 每个预测模型，需要成千上百个预测变量，
尤其是客户行为变量

 潜在价
值∑ 持续购买 交叉销售 向上销售 客户推荐

预测模型：

预测持续购买

现有产品的价

值

预测模型：

预测交叉销售

另一子公司产

品的价值（产

寿交叉）

预测模型：

预测子公司另

一种产品的价

值

预测模型：

预测推荐其他

客户购买产品

的价值

购买行为

人口特征 资产状况

咨诉行为风险行为

其他行为

客户360度视图

“客户响应概率”预测建模

模型构建 模型结果

…

现有
和未
来价
值

在规模保费的基础上，按照不同险种与缴费年限的业务对公司利润或价值的贡献度大小，设置一定的折

算系数，进行折算后的保费收入即为年缴折算保费

客户现有和未来价值贡献度量方式是年缴折算保费：

潜
在
价
值



保险客户价值因子
保险客户价值因子

01 现有直接
贡献价值

02 未来直接
贡献价值

03 潜在直接
贡献价值

04 潜在价值（推荐）
贡献价值

成
本
类(-)

保费收入

留存年限

产品数量

险种数量

风险成本

运营成本

获客成本

销售成本

出险次数

收
入
类(+)

成
本
类(-)

保费收入

产品数量

险种数量

风险成本

运营成本

获客成本

销售成本

出险次数

收
入
类(+)

风
险
行
为

个人收入

房产价值

汽车价值

银行信用
评级

出险次数

赔付金额

历史欺诈
次数

客户欺诈
概率

资
产
状
况

购
买
行
为

性别

年龄

地域

婚姻

购买保单数

购买频率

购买金额

交叉销售
响应概率

向上销售
响应概率

基
本
信
息

推
荐
结
果

关系网络

社会地位

名人标识

高管标识

推荐客户数

推荐客户
购买保单数

推荐客户
买保费

人
脉
关
系

咨询次数 投诉次数咨诉行为

….

….

….

….

….

1.1 2.1 3.1 3.2 4.1

1.2 2.2 3.3 3.4 4.2

3.5

其他行为

3.6

驾驶行为 消费习惯 ….

….

….



加保率预测
当前价值

未来价值

影响力价值

当前已购生
效保单价值

未来加保
概率预测

转介绍客
户预测

示例：用截至2018年12月31日的客户数据训练模型，预测2019年客户是否加保，即加保概率

未来1年潜在加保价值预测：

• All-in-One产品加保概率
• Medical & Others产品加保概率
• Saving产品加保概率
• 不区分产品的综合加保概率人口信息 投被保历史 Wellness行为

历史数据

步骤1：数据获取 步骤2：数据探索与预处理 步骤3：因子挖掘 步骤4：建立模型 步骤5：模型评估 步骤6：模型应用

• 数据清洗：缺失值/异常值处理
• 数据探索：业务意义、数据发布、

加保因子探索
• 变量计算、转化和构造

客户维度数据
相关性
分析

特征
工程

多基础模
型对比

最优
模型

调节
参数

使用预测准确率、KS、
ROC等指标评价模型

预测加保概率，量化客
户价值，圈选高潜客户
人群

1年

预测模型

示例



老客户加保活动方案

统计销售结果
并分析

提交销售日志、
拜访回执

公司统一发送客
户短信

发送客户名单及
销售工具

活动流程及注意
事项培训

客户预约、拜访
    及销售促成

更新销售日志

早会及微信战报
推动

电话抽查客户拜
访情况

活动名称 老客户加保活动

活动时间 1月1日～3月31日

目标产品 目标产品组1，目标产品组2

参与部门 产品部、市场部，渠道部

目标客户名单，帮助业务员准确、高效定位客户
及其适合的产品

销售话术，帮助业务员整理该类客户注重的产品
特点、最可能为谁投保

客户回馈赠品、拜访回执，为业务员提供登门服
务的缘由

活动介绍及流程培训，帮助业务员理解活动流程
和意义

客户短信，统一告知客户活动相关信息，增加客户对
活动的信任；另可作为业务员拜访客户的敲门砖

活动流程
1 2 3 8 94 5

6 7

销售日志，帮助业务员更新展业进展，作为公司管理
跟踪的重要手段

微信战报，调动各方参与热情及对活动关注度

电话抽查及结果通报，帮助公司监控业务员活动率，
作为管控推进抓手

3

4

5

6

1

2

活动支持工具

示例



助力保险公司智慧化经营

提速保险业高质量发展

V10
全新引擎
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