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富富裕裕国国家家寿寿险险重重要要性性的的削削弱弱趋趋势势 
在许多成熟经济体中，寿险保险密度（保费

与 GDP 的比值）自本世纪初以来呈下降趋

势，且这一趋势在全球金融危机爆发后有所

加速。经合组织（OECD）国家整体的寿险

保险密度从 5.4%下降到 3.8%。但是，许多

发达国家人口老龄化的步伐却在加快。我们

发现，美国的阿片危机再次导致了美国死亡

率的上升，同时抗药性和流行病这类威胁也

影响到全球范围内的死亡率。与生活方式相

关的疾病，如糖尿病和肥胖症等，正引发疾

病种类的结构性变化。社会面临的挑战日益

严峻复杂。 

在此背景下，虽然寿险行业历来在为退休人

员提供资金支持、降低生物识别风险方面贡

献良多，但寿险密度的下降对整个社会而言

是一个令人担忧的趋势。此次新冠肺炎疫情

进一步加剧了这一担忧。 
如表 1所示，以保险密度为衡量指标的寿险

增长率，在美国和日本，几乎已经回落到 35
年前的水平；在英国、德国和瑞士，回落到

了 20至 25年前的水平。2001年，互联网

泡沫破裂可被视为一个转折点。自那以后，

股市暴跌，货币政策放松，利率持续下行。

2008 年的金融危机和最近的新冠疫情，使

这些情况进一步加剧。 
 
表表 1：：寿寿险险保保险险密密度度（（保保费费与与 GDP 的的比比值值，，1980 至至 2018 年年）） 

 
来源：整理自瑞士再保险西格玛数据库数据 
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客客户户观观点点 
为了更好地了解这一发展趋势，日内瓦协会

委托相关机构对 7 个成熟保险市场/国家的

7000 名客户开展了问卷调查，以识别他们

在购买保险（及寿险）时的主要障碍。通过

对寿险购买决策动机进行深入分析，我们总

结出了三大主要决定因素，即行为偏见、经

济约束或考量，以及缺乏保险认知。 
调查显示，受访者的保险意识明显不足，详

见表 2。超过半数的受访者对理财型保险（如

养老保险和投连险）和保障型保险（如退休

年金）等关键保险产品一无所知。而且，保

险客户的备灾水平很低，只有 7%的客户持

有重大疾病保险或退休年金险（见表 3）。 
那些推迟购买年金和定期寿险产品的受访

者提及了“其他优先事项”、购买能力不足和

缺乏了解等原因。而那些在未来任何时候都

不会购买保险的受访者认为负担不起保费，

也缺乏对保险的理解。 

 
运运用用行行为为经经济济学学 
直到最近，我们对于寿险购买行为的理解仍

建立在经济人假设的基础上，即人具有进行

理性决策的无限能力。然而，“经济人”模型

与人们实际行为模式间的背离越发明显。为

了解释这些反常现象，行为经济学吸收了心

理学的部分观点。 
表 4总结了一些观察到的行为模式，分析了

其与理解并预测保险购买决策的相关性。分

析表明，客户通过购买保险产品来应对风险

所经过的复杂决策过程，只有在行为经济学

的基础上才能充分理解。例如，人们在决定

是否购买寿险产品时，会综合考虑：寿险条

款的制定目的（例如购买保险是为了投资还

是为了维持生活水平不下降）、客户对维持

现状的固有偏好、将支付保费视为个人财产

损失的厌恶情绪等，对是守住现在口袋里的

钱，还是在未来获取更多收入进行权衡。 
 
表表2：：对对某某种种保保险险产产品品不不了了解解的的受受访访者者比比例例        表表3：：当当下下持持有有某某种种保保险险的的受受访访者者比比例例 

 
来源：日内瓦协会保险客户调查                           来源：日内瓦协会保险客户调查 
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表表4：：保保险险购购买买行行为为偏偏见见八八角角形形 

 
来源：日内瓦协会 

除了行为偏见以外，寿险需求还存在经济约

束的障碍。在关于价格作为寿险购买障碍的

讨论中，最常被引用的参考文献之一是美国

寿险行销调研协会每年发布的“美国保险晴

雨表研究”。63%的受访者表示他们没有购

买人寿保险，因为保费太贵了。从某种意义

上说，该言论存在认识层面的偏差，因为这

些受访者普遍表现出对人寿保险产品缺乏足

够的了解。绝大多数受访者认为人寿保险价

格昂贵，他们认为每年只有足额缴纳500美元

的保费才能享受30年期最高25万美元赔付额

的人寿保险。但事实是，被保险人仅需每年

缴纳160美元的保费便能享受到同等服务，保

费几乎是想象中的1/3。这种误解也与受访者

的行为因素和欠缺保险知识有关。 
 
应应对对建建议议 
基于客户调查，以及对行为偏见和经济约束

影响寿险需求的分析结果，我们对如何提高

寿险需求提出一些建议，帮助个人、家庭和

社会为应对老龄化、新型疾病等风险，做好

更充分的准备。 

首先，保险公司应加大努力，对现有保险产

品重新进行研究分析，同时开发一些更加方

便客户的新产品。面对新情况，寿险公司应

调整传统的储蓄产品，设计出对利率依赖性

较小的，更具吸引力的保险解决方案，这些

做法对公司而言至关重要。许多国家和保险

市场已经开始落实以上改进举措。例如，欧

洲的寿险公司已经拓展产品组合，推出了将

传统保险产品和投连险产品相结合的混合保

险，同时创新性地推出了一些投资型保险产

品，在为投保人提供近100%保费偿付的投资

保障的同时，为投保人提供了可以获得高风

险资产更高潜在收益的机会。同时，日内瓦

协会的客户调查，充分考虑行为经济学发

现，突出了保险产品创新的范围和方向。例

如，保险公司可以放弃投资为主的年金产

品，转而研发保障为主的年金保险；或者通

过相应手段消除客户的损失厌恶心理，例如

如果投保人出现提前死亡的情况，保险公司

可以限制资产损失的上限。 
第二，通过提高保险产品价值的方式，降低

客户的价格敏感度。例如依托先进分析技
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术，加快承保速度，可以降低购买寿险产品

的摩擦成本。同时，依托新技术和大数据，

可以进一步细分客户、改善营销效果、提高

信息透明度，从而扭转客户高估寿险支出的

倾向。通常而言，创新度更高且保障更全面

的保险产品，通过提升损失预防和客户防灾

水平，能够提升客户对寿险产品的价值感知

度，降低价格敏感度。 
第三，寿险成本有进一步压缩的空间。可以

说，寿险公司还未能从结构层面解决运营成

本过高的问题。保险公司在增加产品价值的

同时，还应采取各种措施，努力解决客户对

价格承受能力的担忧。 
第四，寿险公司应着力解决大众保险意识和

保险知识不足的问题。日内瓦协会客户调查

揭示了大众对保险存在的认知缺陷，尤其是

对于养老保险和退休年金产品存在的认知缺

陷。为了解决这一长期存在的问题，保险公

司和保险协会可以与政府、代理机构和消费

者协会等机构通力协作。同时，保险公司可

以呼吁在校园普及保险保障的基本知识。 
对寿险业而言，接受以上建议绝非易事，需

要面临的挑战也不仅仅限于商业层面。而整

个社会也正面临着重重挑战，从人口老龄化

到新疾病的诞生，全世界的寿险公司必须共

同应对。 
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