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内容概要

本教材共七章，从保险专业销售技术概论、客户投保行为分析、保险销售人员素质培养、保险销售步
骤与技巧、保险产品分析、保险建议书的设计与制作、保险销售人员的自我管理等方面对保险专业销
售技术进行全面的阐述和音0析。
本教材作为省级精品专业“营销与策划实务”及其他保险类专业的核心课程教材，在保证理论适度和
体系相对完整的前提下，对实战性操作技术内容进行重点阐述，并提供了丰富的新颖生动的案例和资
讯，适合作为大中专院校教材，尤其是高职教材。
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章节摘录

　　第1章　保险专业销售技术概论：　　1.2　保险专业的销售基本原则：　　保险专业销售行为是
在现代营销理念指导下的销售行为，而现代营销理念强调客户需求导向、专业化整体营销手段及合理
赢利。
因此，保险专业销售应遵循三个原则：以客户需求为中心、以专业服务为手段、以达到多赢为目的。
　　1.2.1　以客户需求为中心：　　与交易销售相比而言，保险专业销售强调对保险消费者需求的关
注。
而需求=顾客+需要+经济能力，因此，找准具有消费能力的目标客户群体，分析客户的风险管理和经
济保障需要，为客户解决问题，向客户提供价值，是专业的保险销售人员最应该注重的问题。
只有围绕客户需求提出解决问题的方案，客户的需求得到满足，客户才会满意，而一个满意的客户可
能会变成忠诚客户，而一个忠诚客户会给保险销售主体带来无尽的价值，一是重复购买，二是扩大购
买，三是购买新产品，四是介绍别人购买，五是降低销售成本，因此，一个忠诚的保险客户会给保险
销售主体带来无尽的“终生价值”，这就是保险专业销售为什么应“以客户需求为中心”作为首要原
则的原因。
　　1.2.2　以专业服务为手段：　　保险专业销售在销售手段上与交易销售及原始的人情销售的差异
，在于向客户提供专业化服务，包括售前的保险宣传咨询服务、售中的风险管理及保险方案拟订服务
及售后的保单保全、理赔协助和相关附加超值服务等。
比如人身保险产品的售中的风险管理及保险方案拟订服务，保险销售人员应在客观分析客户的风险点
的基础上准确把握客户的保险需求点，如家庭遗属生活保障需求、疾病医疗保障需求、子女教育保障
需求、养老保障需求等。
在把握客户的需求点的基础上，再为客户提供科学的解决问题的方案。
专业的保险销售人员其实充当了几个角色：“风险管理师”、“生活规划师”、“员工福利规划师”
、“理财规划师”、“保险顾问师”等。
而交易销售和原始的人情销售往往采取的是强硬销售和利用人情关系勉强达成销售，可能造成客户购
买的保险产品不适合客户的个性化需求的情况，从而损害了客户的利益。
而以专业服务为销售手段的保险专业销售能更大程度地保障客户的利益。
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编辑推荐

　　《保险实务系列：保险专业销售技术》特色：　　强化实务。
在最大程度上反映当前我国保险业界真实而具体的现实，以使学生或读者真切地了解保险业界正在发
生的事情。
　　以保险职业学院2005年成功申报的国家级精品课程《保险学概论》的教材建设为龙头，积极开发
高质量的保险实务和实训教材。
　　课证融合。
以有关保险职业资格证书的考试大纲为纲组织编写，以使课证融合落到实处。
　　案例丰富。
以案例教学为主线或主导教学方法，加强教材的实用性、灵活性和趣味性。
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