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内容概要

《营销之道》收录论文55篇，内容涉及保险营销概论、财产保险营销、人寿保险营销、保险营销策略
、营销团队及代理人制度建设、网络保险营销等。
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书籍目录

第一篇 保险营销概论完善保险营销制度促进保险业又快又好发展论分散性业务的营销渠道变革论我国
保险营销的理念误区保险营销道德决策模型及其影响因素分析从财产保险产品的专业特性谈营销平台
的建立保险营销渠道的比较分析及趋势研究直复营销在我国保险业开展前景的探讨保险营销员制度研
究第二篇 财产保险营销构建高效非寿险营销模式的途径医疗责任险的市场营销思考消费链概念下的车
险营销趋势论产险公司保险营销整合体系的建立论财产保险公司的个人客户导向论产险营销体制改革
论产险营销机制的推行产险销售渠道建设初探第三篇 人寿保险营销寿险营销制度的历史回顾与展望收
展制开拓寿险营销新模式——中国人寿浙江省分公司收展模式的分析与思考销售渠道创新与寿险行业
可持续发展健康保险营销渠道研究论健康险的全方位营销联系本土实际创新寿险营销方式论寿险市场
转型和营销方式创新我国寿险营销制度的理论评价及政策建议农村寿险消费者心理暨销售策略研究第
四篇 保险营销策略论我国保险营销策略与发展谈寿险公司代理产险销售的互动渠道产品策略保险市场
转型过程中营销策略探讨论客户满意度战略在财产保险企业的运用休闲式寿险营销策略初探基于顾客
满意度的保险营销风险分析保险业营销依赖于社会资本——对吉林省人保县支公司的个案分析销售主
管的八项修炼让团体保险从“联络感情”中走出来武汉地区高校营销方案第五篇 营销团队及代理人制
度建设发展保险代理公司业务是保险公司的必然选择在管理可控条件下追求营销队伍的快速发展营销
团队应具备三种素质论专业化团队的可持续发展论保险个人代理人管理体制的突破与健全从寿险营销
队伍的现状谈个人代理人的管理问题我国寿险代理人营销体制研究论保险兼业代理人的电子化管理论
个人代理人管理制度的改革与创新从产寿险差异看产险个人营销的发展第六篇 网络保险营销积极探索
勇于创新促进保险销售渠道多样化创新思维发展我国保险电子商务我国保险网络营销发展对策研究多
渠道整合营销是现阶段发展网上保险的必由选择对发展我国网络保险的思考网络时代的保险营销方式
从消费心理角度探讨电子商务对保险业的影响中国保险电子商务发展的若干问题发展网上保险的策略
保险代理人网络营销平台的基本分析——江苏保险联合网建设的思想与实践后记
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章节摘录

版权页：插图：（二）保险营销制度对于满足经济转轨时期人们的保障需求发挥了巨大作用保险营销
制度引入并得以迅速发展的时期，正是我国经济体制的转轨时期。
收入分配、社会保障、金融、教育、医疗等各种体制改革不断深人，各类社会主体和城乡居民越来越
多地面临着未来收入和支出的不确定性，对转移风险、获得保障的需求日益加大。
很大程度上，正是由于保险营销员深人千家万户推销寿险产品，使得在短短的十余年的时间内，约
有1.3亿人获得了商业保险保障。
可以说，如果没有保险营销制度的迅速发展，人寿保险就很难发挥今日对于社会、家庭和个人巨大的
保障作用，对于转轨时期社会的稳定作用。
（三）保险营销制度促进了保险业销售和服务理念的创新保险营销制度的引入，革新了保险经营的传
统落后观念，改变了保险公司固守的传统销售和服务模式。
服务方式创新，由被动服务，改为主动服务；服务领域拓宽和服务层次深化，由柜台服务，改为深入
千家万户上门服务，“以客户为中心”的理念逐步深入保险公司每个经营环节。
（四）保险营销制度为中国保险业的发展培养了大量人才在全国140多万保险营销员中，有相当一部分
具有良好的专业水平与职业操守。
中国保险业一大批高级管理人员和高端人才是从保险营销队伍中成长起来的，这也为寿险业的长期持
续发展打下了坚实的基础。
与此同时，寿险个人营销作为一个新兴职业，提供了大量的就业机会，对于解决整个社会的就业问题
也发挥了巨大的作用。
（五）保险营销制度对于普及保险知识、提升整个社会的保险意识作出了巨大贡献人寿保险从十余年
前不为人所知，到今天走人千家万户，成为普通民众生活的一部分，保险营销制度和保险营销员功不
可没。
如果没有保险营销员对全社会保险理念和知识的普及，其他新的保险营销渠道也很难建立和发展。
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编辑推荐

《营销之道》：中国保险论丛(4)
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