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内容概要

本书将保险营销的知识要点与营销活动中的任务紧密结合，系统而有针对性地设计了项目化课程。
全书共分六个项目，分别是编制保险商品营销计划、保险营销技能训练、保险营销业务创新、客户关
系管理、拟制保险合同、保险营销公共关系管理与绩效管理。
各项目实训模块包含任务目的与要求、任务情景、训练步骤、背景知识、能力训练，以实战演练的方
式培养学生掌握基本的工作程序和实务处理方法。
学生可以在游戏般的训练中熟悉保险营销的专业知识，掌握保险营销的秘诀，提高自己的动手能力，
增强团队意识和从业自信心。
     本书适用于大中专院校的保险专业学生，也可作为保险从业人员技能集中培训的教材使用。
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章节摘录

　　3.保险价格策略　　价格是市场竞争的一个重要手段。
如何合理地确定商品价格，又如何通过价格竞争有效地占领目标市场，是保险公司能否做大做强的关
键所在。
价格策略最主要的方面之一是合理确定价格。
　　鉴于保险商品的特殊性，其定价因素远比一般商品要复杂得多。
影响保险商品定价的主要因素有定价目标、保险成本、保险需求、消费环境。
　　（1）保险商品的主要定价策略。
保险商品的定价策略是指在确定保险费率的过程中，为实现定价目标所遵循的总方针。
保险商品的定价策略可分为以下几种：①成本驱动定价策略；②竞争对手驱动定价策略；③客户驱动
定价策略；④商品组合定价策略；⑤新商品定价策略。
　　（2）保险商品的定价方法。
保险商品的定价方法是指在保险商品销售过程中，根据定价策略采用的具体定价措施。
比较常见的有以下几种：①折扣定价法；②分类定价法；③不确定保费定价法。
　　4.保险分销渠道策略　　保险分销渠道是指保险商品或服务从保险公司向终端客户转移过程中所
经过的、由各中间环节联结而成的路径。
这些中间环节包括保险公司自设的销售机构、保险中介机构，它们是介于保险公司和终端客户之间的
桥梁。
保险营销渠道包括：（1）雇员直销渠道；（2）代理渠道（包括个人代理、专业代理、兼业代理和银
行代理）；（3）经纪人渠道；（4）电子商务。
　　同样的商品、同样的价格，不同的分销渠道将会产生不同的经营效果。
因为保险商品的最终售价，不仅取决于开发商品的成本，而且取决于流通费用的多少，同时，分销渠
道选择的好坏将决定能否有效地使商品大量地进入市场，所以，保险公司必须选择既适合商品特性又
能满足市场需求的分销渠道，突破目前自销和个人代理人销售的单一模式。
为此，一是要充分利用专业代理。
目前，专业代理这一分销渠道的作用远远没有发挥和利用好，因此，如何充分利用专业代理这一分销
渠道不仅是保险公司能否实现快速发展的重要途径，也是保险公司能否有效地降低营运成本、实现经
营利润的重要途径之一。
二是要积极发展银行代理。
银行不仅有着点多、面广、现代化程度高的优势，而且有着资信高的特点，对于理财型的保险商品，
通过这一分销渠道可以快捷有效地进入目标消费群。

Page 4



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 5


