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内容概要

　　《21世纪高等学校保险学系列教材：保险营销学（第3版）》为教育部经济类专业主干课程推荐教
材，在全面、系统论述保险营销理论的同时，注重对学生保险营销实际操作能力的培养。
全书共分四篇，十六章，分别介绍了保险营销学基本概念、保险营销分析方法、保险营销策略制定和
保险产品的分销与促销。
第三版教材在前两版教材的基础上根据2009年新修订的《保险法》进行完善，除补充我国保险业发展
的最新数据外，还对些新型的保险营销方式作了适当介绍。

　　《21世纪高等学校保险学系列教材：保险营销学（第3版）》可供高等学校保险学、市场营销学等
专业教学使用，也可作为保险公司员工的培训教材和社会人士的自学用书。
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章节摘录

版权页：   插图：   对保险消费者的消费行为的分析，包括个体消费者和团体消费者的消费行为模式以
及相关因素的分析，由此掌握各类消费者的消费心理、消费行为及其变化规律，以消费者的保险需要
为依据，制订营销方案。
 （二）确定保险营销的目标市场 在对各类保险市场机会进行分析和评估以后，保险企业根据自己的
目标和资源选择了适于本企业的保险营销机会，这时，需要进一步对保险市场的容量和结构进行分析
，从而选择最适合本企业的目标市场。
 任何一个保险企业都不可能满足整个保险市场的需求，也不可能一味地向无边无际的保险市场提供保
险商品。
对保险市场机会的分析就是为了选择一个合适的目标市场，市场细分就是正确选择保险营销目标市场
的基本方法。
 所谓保险市场细分，是指根据保险市场上消费者的需要、消费习惯等方面的特征，把某一个或某一组
保险商品的市场整体划分为若干个消费者群体的市场分类过程。
细分的依据一般有地理细分、人口细分、心理细分和行为细分等。
保险市场通过细分，同类保险消费者聚集成一个消费群体，形成一个细分市场。
某一保险企业可以根据自己的目标和资源，集中力量为一个或几个细分市场服务，即确定本企业营销
的目标市场。
可供保险企业选择其目标市场的模式有五种：单一市场集中化，即只选择一个细分市场；选择专业化
，即企业有选择地进入几个细分市场，提供不同的险种满足不同的细分市场；险种专业化，即向几个
不同的细分市场提供某一系列的险种；市场专业化，即提供不同的险种满足某一类细分市场（某一特
定顾客群）的各种需求；完全覆盖，即为各种细分市场分别提供不同的险种。
 保险企业选定了自己的目标市场之后，可能会发现进入这个目标市场的企业不止一个，而且各自都有
特色。
因而，一个保险企业在选定目标市场以后，首先就要对自己的险种进行市场定位，采取适当的定位战
略。
 所谓保险市场定位，是指保险企业根据竞争对手现有险种在市场上所处的位置，避开其独有的特色，
重新审视消费者对该险种其他特征或属性的重视程度，强有力地塑造出本企业的险种与众不同的、给
人以鲜明印象的个性或形象，并让消费者及时迅速地以欢迎的态度接受其特色，使该险种在市场上找
到和确立自己的位置。
总之，市场定位就意味着在目标市场上，在消费者的心目中，使自己的险种占领一个明确的、与众不
同的和有吸引力的位置，树立一定的企业形象和险种形象。
尤其对于创新险种，更应进行市场定位。
 （三）制定保险营销的策略 保险企业在选定了目标市场并进行市场定位以后，营销管理过程的下一
步就是确定营销策略。
保险营销的策略是一种组合性策略，即保险企业针对目标市场的需要对费率、险种、服务、信誉、代
理、广告等可控制的各种营销因素进行优化组合和综合运用，使之协调配合，扬长避短，发挥竞争优
势。
由于保险企业在营销过程中，要受到很多因素的影响和制约，其中既有可控因素（如费率、服务、广
告等），也有不可控因素（如各种微观环境和宏观环境因素），营销管理的任务就是适当安排这些因
素的组合，使可控因素与不可控因素相适应，这也是保险企业营销能否成功的关键。
具体而言，保险营销可以根据险种处于其生命周期的不同阶段的特点采取不同的险种策略，可以考虑
保险企业自身的特征与目标市场消费者的特征采取不同的分销和促销策略。
在所有的保险营销策略中，最基本的营销策略是险种策略，最关键的营销策略是费率策略、分销与促
销策略。
 确定保险营销的策略时，要注意两个方面：一方面，保险营销策略是一个复合式组合性策略。
每一个组合因素各自都包含着若干小的因素，形成各个因素的亚组合。
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所以，保险企业在确定营销策略时，不但要求主要因素之间的最佳搭配，而且还要注意安排好每个因
素内部的搭配，使所有的因素达到灵活运用和有效组合。
另一方面，保险营销策略又是一个动态式组合性策略。
每一个组合因素都是不断变化的，是一个变数；同时又是互相影响的，每个因素都是另一因素的潜在
替代者。
在几个主要的变数中，又各自包含着若干个小的变数。
每一个变数的变动，都会引起整个营销策略的变化，形成一个新的组合性策略。
 （四）组织、实施与控制保险营销活动 保险营销管理的最后一个程序是组织保险企业的所有营销资
源，根据本企业在保险行业中的竞争地位，制定相应的营销战略和战术，以实施和控制保险营销活动
。
 保险营销战略和战术的制定，必须考虑自己在市场上的竞争地位。
在市场上占有最大份额的保险企业，是保险市场上的主导者，其营销策略的主要目标是努力维护自己
的主导地位，保持既得的市场份额。
在市场上竞争实力仅次于主导者的保险企业，是保险市场的挑战者，其营销策略是不断地向市场主导
者及其他势均力敌的竞争者发起挑战，极力争夺市场份额。
在市场上竞争实力不及主导者而又不准备进行挑战的保险企业，是保险市场的追随者，其营销策略只
是仿效市场领先者，力图保持较稳定的市场占有率和利润率。
在市场上还有一些小企业或新企业，它们处于主要竞争者所忽略的市场空隙中，是保险市场的补缺者
，其营销策略是努力寻找一个或更多的安全和有利可图的市场补缺基点，在此求得生存和发展。
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编辑推荐

《21世纪高等学校保险学系列教材:保险营销学(第3版)》可供高等学校保险学、市场营销学等专业教学
使用，也可作为保险公司员工的培训教材和社会人士的自学用书。
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