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前言

　　作为普通本专科院校保险类、营销类专业教学和各大保险公司管理与技能培训的核心主干课程《
保险营销实务》，一直以来，国内就有多个版本，不过，或者是理论非常充实而与保险营销实务关联
不紧密，或者是过度强调操作层面而忽视基础理论体系的构建，真正能够紧密结合保险行业实际，理
论够用且框架构建齐全，突出保险营销实务操作，体现任务驱动式教学与培训模式，采用项目式、模
块式课程设计的教材却非常罕见，基于此，我们组织精干的师资力量，选取那些既具备丰富的教学经
验，又在保险公司一线进行过较长时间挂职锻炼的优秀教师，以《保险营销实务》、《保险讲师与组
训实务》和《保险促销与策划实务》三本教学或培训用教材的编写为突破口，力图建立起一个理论体
系较为齐全、实务技能操作相对强化、内容涵盖有所创新的保险营销实务体系，为各高等院校和各大
保险公司提供可资参考的实用教材。
　　本书的编著基础较为扎实。
保险职业学院早在2002年就开设了营销与策划（保险）专业，并于2007年入围湖南省职业教育“十一
五”省级重点建设项目，2009年顺利通过省级精品专业检查验收，并在2009年底的省级专业建设评估
中评为优秀等级。
作为我院的龙头精品专业建设项目，营销与策划（保险）专业在多年教学实践的经验上，进行了一系
列的教研教改和教学创新，通过加大投入进行基础项目建设、积极推动师资队伍结构优化、加强学生
职业技能培养力度、进一步推进产学研结合等措施，真正实现了理论与实务紧密结合、毕业生实现“
零距离”上岗的人才培养目标，为我国保险行业培养和输送了大量高素质高技能的保险营销与策划类
专业人才，并且成长起了一支具备较强实力的营销师资团队，拥有湖南省青年骨干教师培养对象两名
：肖举萍教授（2007年）、周灿副教授（2008年），湖南省省级专业带头人一名：肖举萍教授（2008
年），并且营销与策划专业教学团队于2008年评为湖南省高等职业教育省级教学团队（湘教
通[2008]243号），“营销与策划（保险）”专业教学改革实践成果获得湖南省高等教育省级教学成果
三等奖（湘教通〔2009〕151号），拥有湖南省职业教育“十一五”省级重点实习实训基地——保险实
务实习实训基地（2007年）。
在上述教学、教研、教改成果的基础上，我们组织了周灿、常伟、张环宇、黄新爱、谢汀芬和包敏六
位专业教师（其中周灿副教授是博士，其他五位均是研究生学历，所有编著者均有保险公司工作或挂
职锻炼经历）编著《保险营销实务》，由吴金文教授和肖举萍教授主审，确保本教材具备内容完善、
体系创新、突出实务、强化技能培养的特色。
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内容概要

本书共12章，包括认识保险营销、开展保险营销调研、分析保险营销环境、分析保险需求与购买者行
为、如何进行保险竞争对手分析、如何进行保险目标市场决策、制定保险产品策略、制定保险营销渠
道策略、制定保险产品定价策略、运用保险促销策略、做好保险客户服务与客户沟通、探索保险营销
发展与创新。
本书体系完善，内容创新，突出实务，强化技能培养，可作为各高等院校和各大保险公司的实用教材
。
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的“声声入耳”  本章实训参考文献
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章节摘录

　　1.保险营销的起点是投保人的需求　　人从出生后就有各种各样的需求，马斯洛的需求层次理论
为我们阐明了人类的需求要素与需求层次、需求取向，在人们满足了基本的生存需求后，就有了对安
全的需求，而保险，正是为了满足人类在社会工作与生活中所产生的对各种风险的恐惧和对人身与财
产安全的寻求这样一种心理需求而产生的。
离开了这种需求，保险产品就失去了其存在的意义。
只有牢牢把握住风险保障这一保险本质，保险产品和保险营销才有其生存和发展的空间与意义。
　　2.保险营销的核心是社会交往活动　　保险营销活动离不开市场交易活动，它是以保险产品为交
易对象，以保险市场交易活动为中心的一系列实现保险公司目标的管理行为，所以保险营销要能顺利
实现，其核心是在能够提供满足保险客户需求的保险产品的基础上，在公平合理的交易原则下进行市
场交易，从而实现保险产品和保险费的成功交换与转移。
而保险产品的销售过程，往往是通过保险营销人员的社会交往活动来实现准客户的发现、客户需求挖
掘及投保单的填报、核保、承保、保全、理赔、续保等保险产品的营销活动，包括为实现保险营销团
队的扩展而进行的增员、甄选、留存等。
这些都离不开社会交往，所以有效沟通的技巧贯穿保险营销的所有环节。
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编辑推荐

　　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。
　　突出任务驱动、项目式教学的指导思想.让学生在理论够用的基础上。
通过各种实训与案例研讨实作来掌握操作技能。
　　课证融台。
以有关保险职业资格证书的考试大纲为纲组织编写，使课证融合落到实处。
　　案例丰富。
以寨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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