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前言

　　我国越来越认识到保险发展对整个国家经济发展具有促进作用，目前在我国保险经营环境已经发
生变化，保险业得到高速发展，保险市场竞争日益加剧，经营风险也日趋复杂化和多元化。
加强保险公司经营管理的科学化和规范化，就成为各个保险公司孜孜以求的主要目标。
公司要发展，就要靠人才，一流的人才塑造一流的公司。
因此，保险业的快速发展对保险人才的需求也越来越紧迫。
保险公司急需大量既懂理论又会实务的专业从业人员。
　　为了培养科学化专业人才，配合保险理论课程，以保险公司业务环境为蓝本，编写了这本《保险
公司综合业务实训》教材。
本教材依托保险学基本理论知识，结合保险公司经营管理中的展业、营销策划、承保、核保和理赔等
环节，结合案例分析、业务模拟操作、模拟场景设计，培养学生对理论知识的综合运用能力以及对实
务知识的实际操作能力。
本教材重视实操演练，理论学习和实务操作有效结合，使学生在学习理论的同时，还熟悉保险公司各
业务管理部门的基本流程及操作技术，加强学生分析问题和解决问题的训练，培养学生实际动手能力
和操作能力，成为既有理论知识又有较强动手能力的专业实务人员。
　　本教材一共分为五章：第一章是保险营销训练，第二章是客户资源管理，第三章是保险营销模式
创新，第四章是保险的承保和核保，第五章是保险理赔。
本教材编写人员都是从事保险专业教学多年的专职教师，其中第一章和第三章由杨海波负责编写，第
二章、第四章和第五章由沈琳负责编写，全书由沈琳负责统稿。
　　本教材每一章都有实训目的、实训要求、实训实施和相关知识点，还有实战演练题，部分章节还
有范例，便于学生对本章知识的巩固。
本教材适合作为各大中专院校保险学、保险实务的实训教程，也可以作为保险从业人员的培训教材。
　　由于编者水平有限，书中的错误和不当之处在所难免，敬请读者批评指正。
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内容概要

本书以保险公司业务环境为蓝本，依托保险学基本理论知识、结合保险公司经营管理中的展业、营销
策划、承保、核保和理赔等多个环节、配合案例分析、业务模拟操作、模拟场景设计等，培养学生理
论知识的综合运用能力和实际操作能力。
　　本书每章都有实训目的、实训要求、实训实施和相关知识点，还有实战演练题，便于学生巩固知
识。
本书适合作为各大中专院校保险学、保险实务的实训教程，也可以作为保险从业人员的培训教材。
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章节摘录

　　一般来讲，男士上身穿公司统一上装，戴公司统一领带，下身穿深色西裤，脚穿黑色平底皮鞋，
避免留长发、染发等发型问题，不佩戴任何饰品。
女士上身穿公司统一上装，下身穿深色西裤或裙子，脚穿黑色皮鞋，避免散发、染发等发型问题，不
佩戴任何饰品。
　　（2）工具与资料准备：一位优秀的保险行销员除了具备良好的仪容仪表外，与销售相关的资料
和工具是绝对不可缺少的战斗武器。
凡是能促进销售的资料和工具，行销员都要带上。
调查表明，行销员在拜访客户时，利用销售工具，可以降低50％的劳动成本，提高10％的成功率，提
高100％的销售质量！
销售工具包括产品说明书、企业宣传资料、名片、计算器、笔记本、钢笔、价格表、宣传品等。
　　（3）时间准备：如果已经提前与顾客预约好见面时间，一定要准时到达；如果初次到客户家拜
访不要到得太早，更不能迟到，到得过早会给顾客增加负担，迟到，会给顾客传达“不守信用”的信
息，会让顾客产生不信任感，最好是提前5～7分钟到达，并且充分做好进门前的准备。
　　3.内部准备　　（1）信心准备：事实证明，行销员的心理素质是决定成功与否的重要原因，不仅
要突出自己最好的一面，让自己人见人爱，还要保持积极乐观的心态。
　　（2）知识准备：初次拜访最重要的是要制造机会，方法就是提出对方关心的话题。
保险行销员要知识丰富，对当前的热点问题、保险知识等都要了解，有所准备，提出客户感兴趣的问
题。
　　（3）拒绝准备：遭到拒绝是非常正常的事情，在接触陌生人的初期，每个人都会产生本能的抗
拒，想办法找一个借口来拒绝你，这并不是真正的厌恶你。
行销员要有被拒绝的准备。
　　（4）微笑准备：真诚的微笑能融化冰霜，如果你希望别人怎样对待你，你首先就要怎样对待别
人。
　　二、接洽的步骤　　1.自我介绍，道明来意初次与人见面，行销员必须掌握自我介绍的艺术。
一位外国心理学家曾经提出过自我介绍的“五要”，不妨对照检查一下。
　　（1）要确定而充满信心。
　　一般人对于自信的人，都会另眼相看。
如果有自信心，对方会产生好感.相反，如果畏怯和紧张，可能会使对方产生异样的反应，使彼此之间
沟通产生阻隔。
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