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内容概要

　　本书是一部以真实的寿险公司营销运作为蓝本展开的保险营销学教材，在介绍保险营销体系和专
业化推销流程这些重要内容的基础上，重点讲解增员和组织发展这一寿险营销的核心内容，同时介绍
基础管理体系和营销业务推动等重要内容。

《保险营销——理论与实务》既可作为金融保险类专业保险营销课程的教材，也可作为保险公司营销
员和主管的培训教材。
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编辑推荐

　　《21世纪高职高专规划教材·财政金融系列·保险营销：理论与实务》作者刘平曾在保险公司担
任过从基层公司到省公司再到总公司的各层级管理者，同时有赴美留学研究保险与证券的经历，对保
险营销体系有深刻的认识，对寿险营销运作有切身的体会。
本书首次全景展示了我国保险营销实践的全部主体内容，既有专业化推销流程，也有增员和组织发展
； 既有保险营销一般理论，也有保险营销实务管理，具有非常强的实用性。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<保险营销>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


