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内容概要

《保险营销学》是将保险学与市场营销学相互结合而形成的一门课程，它将市场营销学的理论和方法
应用于保险的经营管理之中，具有鲜明的行业特点。
本书共分为四篇十五章。
基础篇从第一章至第三章，介绍保险营销的基本原理，主要有保险营销及其保险一营销管理的核心概
念、保险营销观念及其发展、保险营销市场及其需求形态、保险营销管理程序与计划执行等。
分析篇从第四章至第八章，分别对保险营销的内部环境和外部环境、保险市场的消费者行为和竞争者
的行为进行了分析；策略篇从第九章至十一章，这是全书的重点部分。
分销与促销篇从第十二章至第十五章，这是本书结合行业特点最紧密的部分。
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章节摘录

　　2.保险商品的非渴求性。
非渴求商品是指消费者一般不会想到要去主动购买的商品。
保险商品属于典型的非渴求商品，因为很少有人主动买保险，除非法律有强制性规定。
　　3.保险需求的滞后性。
几乎没有人会想到明天就死，除非他已患有不治之症；也没有人想到明天会遭火灾，除非其蓄谋纵火
；而退休对大多数人而言也很遥远。
然而当一个人身患绝症需要巨额医疗费而无着落时，当一家之主惨遭不幸，家庭经济陷入危机时，当
惨遭火灾居无住所时，才意识到应事先准备，应“防患未然”。
因此，人们总是在风险事件发生之后才知保险必要，而在此之前总是存有侥幸心理，但是，对一个濒
临死亡、退休或残废的人而言，已无挽回余地。
在保险的消费上，亡羊之后再补牢，为时太晚矣！
所以，保险的这种需要严重滞后于消费使保险推销显得尤为重要。
　　4.保险消费的隐型性。
购买保险难以满足人们普遍的一种消费心理，即图虚荣、炫耀身份和地位的消费心理。
　　（四）保险营销更适于非价格竞争　　这一特点在我国表现得更为突出，因为在我国主要险种的
基本条款和费率是由保监会统一制定的，所以价格竞争在保险营销中并不占有重要的地位，而非价格
竞争更适于保险营销活动。
这是保险营销具有的服务性和专业性的原因。
　　1.保险营销的服务性。
保险营销是一种特殊的服务性活动，这种服务性活动不仅表现为在投保人在投保之前保险营销人员应
根据其保险需求，帮助设计保险方案，选择适当的保险险种，而且还表现为在保户投保之后，保险营
销人员应根据保户保险需求的变化和新险种的出现，帮助保户调整保险方案，确保保户的财务稳定，
或在保险事故发生时，迅速合理地进行赔付。
服务的优劣是关系到保险营销成败的重要因素。
　　2.保险营销的专业性。
保险营销需要高素质的专业营销人员。
他们不仅要具备保险专业知识，还应懂得相关的其他知识，如经济、法律、医学、社会学、心理学等
，因为对一个被保险人而言，购买保险并不纯粹只是一种消费行为，而更重要的是一项风险管理计划
、一项投资计划、一项财务保障计划。
因而保险营销人员需要运用其丰富的知识，根据保险商品的市场行情，同时结合不同客户的心理特征
，帮助其认识自身面临的风险，为其设计合理的财务保障方案。
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