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基于 spss的保险公司数据画像分析
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【摘 要】随着人们的收入增长，健康、养老等安全保障的需求成为人们日常生活需求必不可少的部分。而在竞争激烈的

保险市场环境下，保险公司为了寻求更长远的发展，必须分析市场需求，提供更优质的险种服务。所以除简单的 excel分

析工具外，我们利用 SPSS软件对三份数据做更具体的数据分析。这三份数据均来自于四川人寿保险公司，分别是 90万条

的新投保数据、21万多条的续保数据、16万条的退保数据。本次分析主要运用了 SPSS中线性回归分析、散点图、簇状条

形图、单样本 T检验、等方法。
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1 引言
随着人民群众生活水平的提高和保险意识的增强，

我国保险行业一直保持不断发展的上升势头，但是近年

来发展速度有所放缓，未来的增长压力较大。但是我国

保险业仍然有 6～ 11倍的发展空间，发展潜力非常大。
[1]中国保险市场成为世界第二大保险市场并保持稳定

增长趋势。人们的保险意识也在不断加强，开始主动的

了解相关保险产品来保障自身的健康状况和财产安全。

而保险公司面对竞争激烈的保险市场为了寻求更长远的

发展，吸引到客户，必须要分析市场需求，赋能内生动

力。保险业是利用精确的营销策略来发现目标客户的保

险需求，并进行有针对性的营销；根据客户的实际需求

推销相关的险种，而绝不能无差别的对所有潜在客户发

送雷同信息。[2]在此次数据分析中我们利用海量数据

分析和市场风向标分析保险人群的相关情况。保险公司

可以借鉴本次分析结果有针对性的为投保人和被保人提

供更合适的险种服务，而客户们也能够根据自己的合适

情况，选择最合适自己的保险产品。

2 数据准备及清洗
2.1数据来源说明
数据来源于四川仁寿保险公司的新投保数据表（90

万条），续保数据表（21万条），退保数据表（21万条） 
[3]。

2.2数据清洗
在分析三张表的数据之前，为保证分析结果的可

靠性和有效性我们先对数据从以下几个方面进行清洗：

首先剔除三张表中的重复值和缺失值以及删除与探讨问

题无关的数据，在完成上述操作后为了后续的操作分析

我们将续保数据表中“年龄”这一字段按未成年（0-18）、

青年（18-35）、中年（35-60）、老年（60以上）年

龄段进行分类以及将险种按首字符分类：1、2、3、4、5、

6共六类险种类（4为第 1类，6为第 2类，B为第 3类，

L为第 4类，S为第 5类，Y为第 6类）；。最后还需

要注释表中部分行字段的含义，如：表中共用 6个字母

表示不同的婚姻状态，其中婚姻状态中的 D是离婚、S

是单身、M是结婚、R是再婚、W是丧偶、X是未知。并

且将关于客户号一列的科学计数法变为了常规计数法。

再用 SPSS软件将其打开并对数据进行区间估计以及双

变量数据分析 [4]。

3投保数据分析
3.1新投保数据分析
研究新投保数据中客户的“总保费”和“年龄”，“过

去三年平均年收入”的相关性。步骤如下：通过 spss

工具里面采用“双变量相关”分析工具，选择相关系数

为 pearson相关系数，并且统计量中选择均值和标准差，

在显著性检验勾选双侧检验和标记显著性相关。

通过以上分析步骤，我们可以得出以下分析结果如

图一。总保费的均值为 8376.815元，客户过去三年平

均年收入均值为21225.6488元，年龄的均值是41.33岁。

在建立线性回归方程前，我们需要先确定年龄和过去平

均三年年收入是否有相关关系，使用到了双变量相关分

析，根据双变量相关分析得到，显著性小于 0.01的同

时两者的皮尔逊相关性有两个 *号，所以判断两者具有

显著相关性。通过 pearson方法对相关性分析可得出，

总保费、过去三年平均年收入和年龄之间呈现正向显著

相关。这说明人们在选择险种进行投保时，会考虑自身

的收入和年龄情况，选择适合自己并且在经济能力范围

之内的险种进行投保。同样，我们通过 pearson相关系

数发现，年龄和总保费以及过去三年平均年收入之间也

呈现正向显著相关关系。由此我们可以得出结论，随着

收入的增加，人们也开始更关心自己的健康，注重提高

生活保障，所以在有一定经济支持的基础上，所投入的

的投保金额比例也会增加。
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图一 皮尔逊相关系数

3.2续保数据分析
在续保数据中，我们同样运用新投保数据中的分

析方法。利用线性回归分析年龄和过去平均三年年收

入对保额的影响，得到保额 =17672.727-98.032*年龄

+0.044*过去三年平均年收入，而在新投保数据中，得

到保额 =21480.321-165.532*年龄 =0.059*过去三年平

均年收入。对比两张表的线性回归方程，续保数据的常

量系数和过去三年平均年收入系数小于新投保数据。年

龄系数大于新投保数据，但系数值差别不大，所以两份

数据保额变化趋势不明显，以及和新投保的人群相比该

公司的续保人群的没有太大的变化。

接着我们使用 spss工具，通过对总保费和年龄数

据进行绘制简单散点图，直观分析二者关系。步骤为：

选择工具栏中的图形工具，再选择使用散点图进行结果

可视化，最后将总保费设为 Y轴数据，年龄设为 X轴数

据。通过对绘制出的图表，如图二所示，根据散点的分

布密集程度我们可以直观看出，总保费较多的分布在

0-200000这一区间，年龄也主要处在20-80岁这些阶段，

其中 40-60年龄段分布最明显。根据以上结果我们可以

得出不同年龄段的人群都有需要保险保障的需求，只是

选择的投保金额不同，而处于 40~60这个年龄段的人群

有较多的购买保险需求，因此对于这类客户保险公司应

该定向、定期的进行保险产品的维系与销售，实时跟进

他们的商品体验和需求。在得出上述结论后为了进一步

的探讨不同年龄段的人群更倾向于选择哪个险种，我们

先利用 Excel将年龄进行年龄段分层，分为未成年、青

年、中年、老年（此步骤已在数据清洗工作中完成），

接着我们利用 spss软件中的簇状条形图来可视化数据

结果，步骤为：设置类别轴为险种（在数据清洗工作中

我们已经将险种按照首字母分类，共有 6类），聚类定

义依据为年龄段，条形表示为个案数。根据簇状条形图，

结果如下图三所示，我们可以清楚的发现图表中第五类

险种也就是原表数据中 S类型的险种购买数量最多，对

照原表中具体的险种数目，我们可以得出结论：该公司

S类的保险产品销售量居高，而未成年几乎不选择购买

保险，青年大多选择购买 S42和 S81类型险种，中年大

多选择 S81和 S42险种，老年人群购买人寿保险的数量

反而较少，大多选择 S81险种，在购买保险的总人群中，

中年人居多，故该公司可调整销售策略，主要针对中年

人销售保险，减少对未成年的保险销售；除此之外，我

们还得到，S81险种的购买量最大，可以针对这一险种

作出更详细的销售方案，提高销售额。

                           图二 散点图

图三 簇状条形图



2021【3 】2

ISSN:2661-3719(Print); 2661-3727 (Online) 31计算机系统网络和电信

3.3退保数据分析
首先我们对总保费进行独立样本 T检验，结果如

表一所示，计算出总保费的均值为 3149，将其设置为

退保金额的检验值。我们再次通过对退保金额经行独立

样本 T检验得出检验的总体均值 3298,标准差 10309，

以及 t统计量 5.926，双侧 Sig值为 0.000<0.05。根据

以上结果我们不难得出在 0.05的显著性水平下 ,退保

金额与总保费有显著性差异 ,也就是以 95%的概率接受

退保金额平均高于总保费的结论。

接下来我们使用数据的汇总，对不同退保原因进

行分析。可得到 8种退保原因，分别是：被保人出国移

居、服务不理想、公司信誉、经济原因、失效退保、险

种不理想、因转保及移出困难而退保和正常退保。在 8

种退保原因中因“经济原因”退保的平均退保金额是最

大的，而因为“失效退保”和“因转保及移出困难而退

保”的两类退保金额相比其他都较少。

根据以上结果，我们可以得出结论有 95%的概率

接受退保金额平均高于总保费的结论，人们普遍会因为

服务不理想、经济愿意、险种不理想等原因选择退保，

而这其中因“经济原因”退保的平均退保金额是最大的。

那么保险公司为了留住客户，持续发展应该对于退保频

率较高的险种进行产品的升级或改革，减小退保率。此

外，对于退保客户，在其退保前，采取相关有效办法或

措施，尽量挽留客户，减少企业损失，具体深入的分析

客户画像。

表一：T检验

总

保

费

单个样本检验（检验值 =0）

均值差值 t df Sig(双侧）

下限

差分的 95%置信区间

上限

3149.36725 130.560 167720 .000 3102.08879 3196.645712

单个样本统计量

N 均值 均值的标准差误 标准差

167721 3149.267755 9878.839569 24.1219388

结论
通过分析新投保数据、续保数据、退保数据三张表，

我们可以得出以下三点结论，一是：总保费、过去三年

平均年收入和年龄之间始终呈现正向显著相关，那么保

险公司在针对不同收入和不同年龄的人群时，可以推荐

不同类别人群所适合的险种，适当为客户建议其投保份

数和投保额等，进而提高客户满意度。而在购买保险的

总人群中，中年人居多，未成年人较少，故该公司可调

整销售策略，主要针对中年人销售保险，减少对未成年

的保险销售。二则：对于不同理赔需求的客户，推荐相

应理赔价位的保险产品，能达到较好的保险销售与理赔

结果，使得客户满意。对于销量较高的险种，如S81产品，

可适当进行产品的升级或改革，加大宣传力度，提升购

买量。三是：对于退保客户，在其退保前，保险公司应

该采取相关有效办法，如更换险种，附赠礼品等等，尽

量挽留住客户，减少企业损失。综上，各大保险公司应

当抓住机遇浪潮，不断加强保险的保障能力，开发新险

种，不断满足我国未来保险市场对养老保险、寿险、长

期护理保险、重大疾病保险等的需求，抓住机遇，获取

客户信任，便能促进保险行业的未来快速持续发展。 [5]
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