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前言

　　保险中介从业人员（保险代理人／保险经纪人／保险公估人）资格考试是中国保险监督管理委员
会为了稳定发展保险中介从业人员队伍，落实保险中介从业人员持证上岗制度而组织举行的一种国家
级资格证书考试。
首次保险代理人资格考试是1996年，保险经纪人资格考试第一次考试于1999年进行，而保险公估人从
业资格考试是2000年。
　　保险代理从业人员资格考试实行纸制考试和电子化考试，保险经纪从业人员和保险公估从业人员
资格考试实行电子化考试。
保险代理从业人员资格考试的题型题量为：单选题90道，每题1分；判断题10道，每题1分；试卷满分
为100分，及格分数线为60分。
保险经纪从业人员和保险公估从业人员资格考试的题型题量为：单选题100道，每题1分，试卷满分
为100分，及格分数线为60分。
（根据2010年保险中介从业人员资格考试大纲）　　为了帮助考生顺利通过保险中介从业人员资格考
试，我们根据考试指定教材和考试大纲编写了保险中介从业人员资格考试辅导系列（详细书目参见本
书书前内页）：　　1.系列之一：过关必做习题集（含历年真题）（4本）　　2.系列之二：过关冲刺
八套题（3本）　　本书是保险经纪从业人员资格考试过关冲刺模拟试题。
本书遵循《保险经纪从业人员资格考试大纲（2010年）》的要求，根据参考教材《保险原理与实务
（2010年版）》、《保险经纪相关知识（2010年版）》和《保险中介相关法规制度汇编（2010年版）
》精心编写了八套过关冲刺模拟试题，所选习题基本涵盖了考试大纲规定需要掌握的知识内容，侧重
于选用常考难点试题，对全部试题的答案进行了详细的分析和说明。
　　需要特别说明的是：我们精选了部分近年被多次抽考的真题，并根据新教材、新大纲和最新法律
法规进行了解答。
本书需要参考的相关法律法规及考试题型、考试时间等相关信息请登录中华保险学习网。
　　圣才学习网是一家为全国各类考试和专业课学习提供名师网络辅导班、面授辅导班、在线考试等
全方位教育服务的综合性学习型门户网站，包括圣才考研网、中华保险学习网、中华证券学习网、中
华金融学习网、中华经济学习网等50个子网站。
其中，中华保险学习网是一家为全国各种保险类考试和保险学专业课学习提供全套复习资料的专业性
网站，为考生和学习者提供一条龙服务的资源，包括：网络班与面授班、在线考试、历年真题、模拟
试题、专项练习、笔记讲义、视频课件、学术论文等。
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内容概要

保险经纪从业人员资格考试命题范围包括“保险原理与实务”和“保险经纪相关知识与法规”两部分
，本书是“保险经纪相关知识与法规”过关必做习题集。
本书主要参考考试指定教材《保险经纪相关知识》和考试大纲(2010年版)的章目编排(增加《保险法》)
，共分两部分14章：第一部分是保险经纪相关知识，第二部分为保险经纪相关法规(即《中华人民共和
国保险法》)，根据《傈险经纪从业人员资格考试大纲》(2010年)及相关法律精心编写了约1000道习题
，其中包括了部分历年真题。
所选习题基本涵盖了考试大纲规定需要掌握的知识内容，侧重于选用常考难点习题，对大部分习题的
答案进行了详细的分析和说明。
　　圣才学习网/中华学习网(www.1000bx.com)提供各种保险类考试、国内外经典教材名师保过班、面
授班、网络班与远程面授班(详细介绍参见本书书前内页)，并精心制作了网络班写面授班的全套授课
光盘。
购书享受大礼包增值服务【100元网络班+30元真题模考+20元圣才学习卡】。
本书(含配套网络班与面授班、授课光盘)特别适用于参加保险经纪从业人员资格考试的
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书籍目录

　第一部分　保险经纪相关知识　第一章　保险经纪人概述  　第一节　保险经纪人的概念  　第二节
　保险经纪人的特点及分类  　第三节　保险经纪人的作用　第二章　保险经纪业务运作  　第一节　
保险经纪业务内容  　第二节　保险经纪业务程序  　第三节　保险经纪人对保险人的选择与评估　第
三章　保险经纪机构的监管  　第一节　保险经纪机构监管概述  　第二节　市场准人  　第三节　经营
规则  　第四节　市场退出  　第五节　监督检查  　第六节　法律责任　第四章　保险经纪从业人员职
业道德与执业操守  　第一节　职业道德概述  　第二节　保险经纪从业人员职业道德的基本要求  　第
三节　保险经纪从业人员的执业操守　第五章　风险管理基础　　第一节　风险概述　　第二节　风
险与保险　　第三节　风险管理　　第四节　风险管理程序　第六章　个人和家庭风险管理　　第一
节　个人和家庭风险管理概述　　第二节　案例分析　第七章　企事业单位风险管理　　第一节　企
事业单位风险管理概述　　第二节　案例分析　第八章　保险业务风险管理  　第一节　保险业务风
险管理流程  　第二节　保险业务风险管理实践  　第三节　再保险业务风险管理　第九章　市场营销
基础知识  　第一节　市场营销概述  　第二节　市场细分与目标市场选择  　第三节　市场营销战略与
策略  　第四节　保险营销　第十章　财会基础知识  　第一节　会计核算基础  　第二节　会计核算的
一般过程  　第三节　财务会计报告  　第四节　财务管理　第十一章　税收基础知识　　第一节　税
收概述　　第二节　税制要素　　第三节　税收体系　　第四节　保险企业相关税收　第十二章　金
融基础知识　　第一节　金融基本概念　　第二节　金融机构和金融市场　　第三节　利率　　第四
节　外汇与汇率　第十三章　法律基础知识　　第一节　民事法律制度　　第二节　合同法概述　　
第三节　保险法概述第二部分　保险经纪相关法规　第十四章　  中华人民共和国保险法　　第一节
　保险法总则　　第二节　保险合同　　第三节　保险公司　　第四节　保险经营规则　　第五节　
保险代理人和保险经纪人　　第六节　保险业的监督管理　　第七节　相关各方的主要法律责任　　
第八节　附则
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章节摘录

　　5．在经济学中，有效需求的内涵是（　）。
　　A．消费者未被开发的需求　　B．消费者确实需要的需求　　C．生产者能够提供的需求　　D
．消费者具备购买能力的需求　　【解析】从经济学的角度来看，并非所有的需求都是有效需求。
只有在消费者具备购买能力的情况下，潜在的需求才可能转变为现实的需求。
　　6．在市场营销活动中，营销人员通常采取（　）的做法来提高顾客满意度，这种做法是比较适
宜的。
　　A．降低顾客的期望值，提高产品的实际使用价值　　B．降低品牌价值，提高顾客的期望值，但
不提高产品的实际使用价值　　C．提高顾客的期望值，同时使产品的实际使用价值远远超出顾客期
望　　D．消除顾客的心理落差，使顾客的期望值和商品的实际使用价值大致相当　　【解析】一般
来说，如果商品的期望值很低，而实际价值很高，那么虽然实际消费的顾客可能很满意，但却很难吸
引到足够多的高质量的客户；而如果营销者将消费者的期望值提得很高，就很容易让消费者失望，从
而破坏该商品在消费者心目中的可信度，降低品牌价值。
因此，比较合适的做法是让顾客的期望值和商品的实际使用价值大致相当，这样既不会造成顾客的心
理落差，也有利于在营销中占据主动地位，行积极主动的宣传工作。
　　7．下列各项中，（　）既是市场营销的出发点，也是市场营销的原动力。
　　A．交换的渠道和媒介　　B．消费者需求　　C．市场的变化　　D．顾客满意度　　【解析】
菲利普·科特勒的营销定义至少包括消费者需求、商品提供、交换及交换媒介、顾客满意度、营销主
体几个层次。
其中，消费者需求是市场营销的出发点，也是市场营销的原动力。
　　8．在营销学中，（　）是判断营销主体的关键。
　　A．看哪一方所获利润更高　　B．看哪一方更加主动　　C．看谁是买方　　D．看谁是卖方　
　【解析】营销学的营销主体，不仅可以是卖者，也可以是买者，判断谁是营销主体的关键就是看哪
一方更加主动。
在供大于求的市场上，商品提供者一般都是营销者，他们为了销售自己的商品而采取各种手段促销，
保证生产的产品能够及时卖出；而在供小于求的市场上，商品购买者就成了营销者。
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