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前言

　　保险业作为我国的新兴行业，经过十多年的快速发展，在我国社会经济中的重要作用曰益突显。
我国保险业在拥有良好的发展机遇的同时，也面临缺乏高素质营销人员的挑战。
为保证保险业的快速健康发展，需要培养大量高素质的营销人员。
高校作为应用型保险人才的培养基地，正致力于高素质保险营销人员的培养。
作为直接为顾客服务的保险营销员，不仅要具备良好的职业道德和相关的保险营销理论知识，掌握与
顾客的沟通技能也十分重要。
本书侧重于营销沟通技能的阐述，通过丰富的案例，突出实践性、实用性，力求培养学生保险营销沟
通技能，以更好地胜任保险营销实践工作。
　　本书从保险营销的实际需要出发，以销售活动为着手点，系统地阐述在面对每个顾客的营销活动
过程中，关键环节的营销技巧和方法。
全书共九章，其中第一、二章主要阐述保险营销的实质以及对保险营销人员的素质要求，以保证学习
者树立正确的营销理念。
从第三章到第九章阐述保险营销业务流程各环节的核心沟通技能，包括顾客管理和顾客开拓的技能，
接触面谈的技能，发掘顾客需求的技能，顾客拒绝处理的技能，说服顾客的技能，促成技能以及售后
服务技能。
　　本书为了体现“以能力为本位”的教学理念，强调理论联系实际，力求突出以下特点。
　　（1）实践性、实用性的特点。
本书使用大量真实案例，辅助对营销技能的阐述，强调理论与实际的联系，将读者带到现实的情景中
，突出了本书的实践性。
同时，对营销技能的阐述不是面面俱到，而是根据实际需要，对核心技能进行重点阐述，并结合案例
对核心技巧进行重点点拨，以利于读者更好地掌握这些技巧，突出了本书的实用性。
　　（2）系统性的特点。
本书涵盖了从保险营销理念到营销实践技能等一系列问题，遵循了营销人员活动的一般规律：态度决
定行动。
同时营销实践技能的阐述也是按照业务流程的一般顺序进行，使每个章节的内容密切联系，浑然一体
。
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内容概要

本书侧重于保险营销沟通技能的阐述，通过丰富的案例，突出实践性、实用性，力求培养学生保险营
销技能。
全书共九章，其中第一、二章主要阐述保险营销的实质以及对保险营销人员的素质要求，以保证学习
者树立正确的营销理念。
从第三章到第九章阐述保险营销业务流程各环节的核心沟通技能，包括顾客管理和顾客开拓的技能；
接触面谈的技能；发掘顾客需求的技能；顾客拒绝处理的技能；说服顾客的技能；促成技能；售后服
务技能。
    本书可作为保险专业学生的教材，也可供保险行业从业人员自学之用。
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章节摘录

　　第一章　保险营销概论　　第一节　保险营销的实质　　一、保险营销的概念　　从营销学的观
点出发，保险营销就是指通过挖掘人们对保险商品的需求，设计和开发满足投保人需要的保险商品，
并且通过各种沟通手段使投保人接受这种商品，并从中得到最大满足的过程。
　　二、保险产品的特征　　保险服务是一种特殊的金融产品，因此它有三重特征：服务产品特征、
金融产品特征和保险产品特征。
　　1.保险具有的服务产品特征　　产品是能够满足人们的欲望和需要，并可在市场上获得的一切东
西，包括物质、服务、地点、事件、经验、观念和人员等内容。
相对于其他产品来说，保险产品首先是一种服务产品，因此自然带有服务产品的一些共同特征。
即服务产品是一方提供给另一方的无形活动和利益。
而这些特征影响着保险产品营销策略的选择。
　　1） 无形性　　与物质产品不同，服务产品是无形的，顾客在购买之前看不见、听不着、嗅不出
、摸不到。
人们在购买彩电之前，可以看到一个实实在在的彩电，试听彩电的声音，试看彩电的画面，触摸彩电
的外壳，最终购买的是自己反复挑选的那一台。
人们在购买保险之前，是看不见成效的，也无法预知结果，只能通过各种信息符号来判断保险的服务
质量，因此保险经营者就不能像营销有形产品那样营销保险产品。
用一句话来概括就是，营销有形的产品，可以让顾客去尝试和感觉，而营销无形的保险产品，只能让
顾客去联想和预测。
引起顾客联想和预测的因素有保险公司的地点环境、人员素质、办公设备、广告格调和标识招牌等。
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编辑推荐

　　《保险营销技巧》特点：系统性，系统介绍理论知识，实用性，精编大量实用案例，新颖性，编
写体例新颖独特。
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