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前言

　　本书是作者继《保险心理学》后的第二本有关保险心理学研究的教材。
《保险心理学》的出版，创立了我国保险心理学的研究体系，该书把保险学和心理学的研究有机地结
合起来，从心理学的角度研究保险领域的管理、销售和消费行为并为其提供了理论与实践基础；也开
创了将心理学的研究分析方法引入保险学研究领域的先河。
而《保险销售心理与销售技巧》一书的出版则是对保险心理学研究体系的发展和完善，必将对我国保
险领域的管理、销售和消费的研究起积极的推动和促进作用，也将对我国保险业的发展起无法替代的
积极作用。
由于保险领域的任何一个环节都离不开人的心理，所以对该领域的任何研究从心理的角度出发都能收
到良好的效果。
　　本书由保险营销员的自我心理、保险消费者心理、保险销售过程中的心理和保险营销员的最佳销
售方式四篇组成。
每篇均有讨论题与案例分析，可以启发阅读者的发散性思维，思考与练习则便于阅读者对学习内容的
巩固。
本书的撰写规避了传统保险书籍过分强调话术学习的不足，弥补了传统教材和培训中忽略保险营销员
自身心理素质和消费者心理研究的缺陷，为不同的保险销售和消费心理形成提供了理论依据，强调了
保险营销员自身素质的提升以及营销员和消费者之间的双向沟通，是一本较实用的保险心理分析研究
教材。
本书可供各类大专院校的保险专业和保险从业人员作为教材、学习资料和培训资料之用。
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内容概要

　　《保险销售心理与销售技巧》由保险营销员的自我心理、保险消费者心理、保险销售过程中的心
理和保险营销员的最佳销售方式四篇组成。
每篇均有讨论题与案例分析，可以启发阅读者的发散性思维，思考与练习则便于阅读者对学习内容的
巩固。
　　我们不用去看那些数据，不要去谈论中国的保险业发展有多快，但找们要正视今天的现实保险费
的付出对一些家庭来说已经像付水电煤的费用一样正常。
我们身边有多少人因为购买了保险而受益？
这些都是不争的事实，与此同时保险行业造就了多少百万富翁，又还有多少人在跃跃欲试？
有多少人在挣扎中欲作出选择？
为什么有人花了不少钱去参加培训收效却不大’为什么有人看了不少书还是不能成为受客户欢迎的人
？
这一切的问题到底出在哪里？
　　——“心！
”你是否了解你自己的心理？
你是否能把握客户的心理’你是否懂得沟通中的心理技巧’不管你属于哪一类人，保险行业的管理者
、保险的从业人员，哪怕你只是-个曾经购买过保险的人，我们都需要了解“心理”，千万别错过阅读
《保险销售心理与销售技巧》，你一定会有很大的收获。
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作者简介

　　胡娟，女，1973年9月生，湖北武汉人中共党员，经济学博士，讲师1996年、2002年、2008年先后
获得中南财经大学经济学学士、经济学硕士、经济学博士学位。
1996年毕业后留校任教，现为金融学院金融系银行管理教研室教师。
主讲本科生课程：《金融会计》、《商业银行经营管理》。
胡娟老师具备扎实的理论基础功底，善于针对学生特点因材施教，灵活多样的教学技巧使其教学效果
优秀，受到同行和学生的一致好评。
主要研究方向为银行管理。
在各类出版物上发表了十多篇论文；参与了《银行会计学》、《金融企业会计》、《金融概论》、《
金融学》等教材的编写。
并参与过多项课题的研究工作。
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章节摘录

　　在常人的眼里，只有拎着包、挨家挨户去敲门，或是到写字楼去拜访，或是在街上兜售某种商品
的才是销售。
其实就“销售”这个词来说大家并不陌生，有人为找一份工作而推介自己，希望加薪或增加津贴和福
利去游说上司，想把手头的工作延期而使同事谅解，母亲希望孩子从小学会自律，婴儿想要吃奶或换
尿布而啼哭，这些都是销售。
在日常生活、学习和工作中.我们每个人不管在什么时候、什么地方，也不管在做什么事情，都在不同
程度地从事销售活动。
因此，懂得销售的特点，学会更好、更有效地运用销售技巧对大多数人来说是十分重要的。
　　保险销售从狭义上来说就是创造人们的保险需求，运用一切可能的方法把产品和服务提供给客户
，并使其接受和购买。
广义的保险销售就是一种说服、暗示、沟通和要求。
销售能力影响着一个人一生的成败，可以说只有擅长销售的人，才能成就大的事业。
因此，想要拥有成功的人生.就要设法使自己成为成功的销售专家。
与其他产品的销售不一样的是，保险产品是看不见、摸不着，也不能被试用的无形产品，它的销售比
有形的产品难得多，它是透过有形的和无形的理念，将一份保障承诺销售给客户。
所以有能力从事保险销售的人，就有能力从事有形产品的销售。
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编辑推荐

　　本书是作者继《保险心理学》后的第二本有关保险心理学研究的教材。
本书由保险营销员的自我心理、保险消费者心理、保险销售过程中的心理和保险营销员的最佳销售方
式四篇组成。
每篇均有讨论题与案例分析，可以启发阅读者的发散性思维，思考与练习则便于阅读者对学习内容的
巩固。
本书的撰写规避了传统保险书籍过分强调话术学习的不足，弥补了传统教材和培训中忽略保险营销员
自身心理素质和消费者心理研究的缺陷，为不同的保险销售和消费心理形成提供了理论依据，强调了
保险营销员自身素质的提升以及营销员和消费者之间的双向沟通，是一本较实用的保险心理分析研究
教材。
本书可供各类大专院校的保险专业和保险从业人员作为教材、学习资料和培训资料之用。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<保险销售心理与销售技巧>>

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 8


