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前言

　　近年来，我国国民经济持续、快速、稳定发展，为保险业的发展提供了广阔的空间，具体表现为
保险市场迅速扩大，市场主体逐渐增多，市场竞争更加激烈，市场进一步全面开放，消费者需求日益
多样化、复杂化等。
这一切使得保险经营主体面临着前所未有的机遇和挑战。
如何抓住机遇，迎接挑战，打造本企业的核心竞争力，一直是保险经营主体深入思考的问题，同时也
对保险企业提出了全方位的要求。
在思考并解决这一问题的过程中，越来越多的保险经营主体达成共识，即培养一支熟练掌握保险营销
技能的高素质营销队伍是获得竞争胜利的法宝和关键所在。
　　基于这样的背景，我们编写了这本《保险营销理论与实务》教材。
在编写过程中，首先，力求内涵上具有创新性。
所谓“新”就是要有一定的开拓性，在选题、理论体系等方面具有一些新意。
其次，力求教材具有一定继承性。
创新并非从天上掉下来、无中生有的，而是对前人成果的继承，并在继承的基础上有所突破。
既要继承前人，又要为后来的发展开辟一条新路。
再次，力求教材具有适用性。
一是要适合教师的教学，二是要适合学生的学习，因而在立意上具有前瞻性，理论体系上具有完整性
，表达上具有可读性。
本教材是编写组在从事多年教学基础上展开撰写的，在撰写过程中将市场营销一般理论运用于保险营
销实践，形成有专业特色的营销理论；特别强调理论体系的完整性和严密性，尽量广泛吸收国内外专
家、学者的研究成果，并力图紧密结合国内外特别是我国保险业务的生动实践，展开保险营销理论的
探索。
　　全书从体系上分成理论篇和实务篇两部分。
理论篇系统阐述了保险营销的一般概念、保险市场的需求和供给、营销视角中的保险产品、保险营销
宏观与微观环境分析、保险市场细分及目标市场营销、保险市场竞争战略、保险营销过程与营销策略
等保险市场营销的相关理论；实务篇则详细介绍了从事保险业务的一般流程及技巧，包括投保、核保
的业务流程和保险客户开发、保险售后服务及与客户沟通的技巧、营销团队管理等内容，具有较强的
实用性和可操作性。
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内容概要

　　在编写过程中，首先，力求内涵上具有创新性。
所谓“新”就是要有一定的开拓性，在选题、理论体系等方面具有一些新意。
其次，力求教材具有一定继承性。
创新并非从天上掉下来、无中生有的，而是对前人成果的继承，并在继承的基础上有所突破。
既要继承前人，又要为后来的发展开辟一条新路。
再次，力求教材具有适用性。
一是要适合教师的教学，二是要适合学生的学习，因而在立意上具有前瞻性，理论体系上具有完整性
，表达上具有可读性。
本教材是编写组在从事多年教学基础上展开撰写的，在撰写过程中将市场营销一般理论运用于保险营
销实践，形成有专业特色的营销理论；特别强调理论体系的完整性和严密性，尽量广泛吸收国内外专
家、学者的研究成果，并力图紧密结合国内外特别是我国保险业务的生动实践，展开保险营销理论的
探索。
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章节摘录

　　（二）保险营销的概念　　保险营销是指在变化的市场环境中，保险企业（公司）以市场需求为
导向，为追求最大化利润、稳健发展和顾客满意而开展的综合市场活动。
因此，保险营销不仅仅指保险单的出售或保险推销。
保险营销是以保险这一特殊商品为客体，以消费者对这一特殊商品的需求为导向，以满足消费者转嫁
风险的需求为中心，运用整体营销或协同营销的手段，将保险商品转移给消费者，以实现保险公司长
远经营目标的一系列活动。
具体而言，保险营销是对保险商品的构思、开发、设计、费率厘定、分销、售后服务等进行计划与实
施，以满足消费者的保险需求，实现保险公司利润目标的交换过程。
　　从上述保险营销的定义可以看出：　　（1）保险营销是项系统工程。
保险营销的内容应包括：①保险营销市场调研；②制订保险企业和市场营销战略；③进行市场细分，
选择目标市场；④保险产品开发及定价；⑤促销活动；⑥投保完成；⑦售后服务。
贯穿这一切的主题是满足投保人的需求和企业赢利。
因此，保险市场营销涵盖了一系列与保险消费市场有关的保险企业业务经营活动，并且这些要素应随
市场的变化、竞争者市场战略和营销手段的变化而相应调整。
所以，保险营销是既有长远战略规划又有具体行动方案的市场活动，是项系统工程，不能简单地等同
于保险推销。
保险推销只是保险营销活动内容的一部分。
保险推销是在保险产品制订后，以适当的机构、人员和方式将保单迅速销售出去的过程或制度，它所
要解决的是销售这一环节的问题；而保险营销所要解决的是一个全局性问题，它涵盖了从市场的选择
到进入的方式，从产品的设计到售后服务等诸多方面。
值得注意的是，过去较长一段时期内，中国的保险宣传和教育中，几乎没有保险营销的提法，有的只
是保险展业或保险推销。
后来，有人将保险展业或保险推销等同于市场营销。
这些都是错误认识。
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