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前言

　　《保险营销学》第一版从2001年出版至今已有六年了。
六年的实践证明，中国保险业正在不断融入市场经济中，融入世界保险业发展的潮流中。
2003年国有保险公司海外成功上市等事实说明，随着市场经济体制的逐步建立，保险业的地位也日益
得到认可和加强，保险对促进经济社会协调发展和全面建设小康社会战略目标发挥着越来越大的作用
。
与此同时，保险营销的理论与实践也有了较大的发展，为此，我们对《保险营销学》第一版进行修订
，以期使它更适合保险专业教学与保险培训的需要。
　　修订后的《保险营销学》共四篇，十六章。
基础篇从第一章至第三章，介绍保险营销的基本原理，主要有保险营销及保险营销管理的核心概念、
保险营销理念及其发展、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；指出了分析的方法，包括如何收集营销信息、如何开展保险营销调研、如何进行
保险营销预测与决策等；提出了保险市场的选择、开发与定位等战略。
策略篇从第九章至第十一章。
这是全书的重点部分，涉及保险营销的各项基本策略。
第九章系统地讨论了保险整体商品与商品组合及商品管理等策略问题；第十章介绍了保险费率厘定的
基本理论、方法与策略；第十一章阐述了保险商品开发的基本原理和设计保险单所涉及的主要内容与
方法等问题。
分销与促销篇从第十二章至第十六章。
这是本书结合行业特点最紧密的部分，主要介绍了各种不同分销渠道及其所涉及的营销战术，对保险
企业现行的营销渠道进行分析比较，在介绍广告促销、公关促销、网络营销、银行保险、客户关系管
理的基础上，重点突出了保险营销中人员促销的重要性，强调了人员促销的管理与技巧等问题。
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内容概要

本教材介绍了保险营销的基本原理，分析了保险营销的内外环境、保险市场的消费者行为和竞争者行
为并指出了具体的分析方法；系统地讨论了保险整体商品与商品组合及商品管理等策略问题，介绍了
保险费率厘定的基本理论、方法与策略，阐述了保险商品开发的基本原理和设计保险单的主要内容与
方法。
结合保险行业特点，介绍了各种不同分销渠道及其所涉及的营销战术，对保险企业现行的营销渠道进
行了分析比较，介绍了保险营销中广告促销、公关促销、网络营销、银行保险、客户关系管理及人员
促销的管理与技巧。
    本教材可供高等学校保险学、市场营销学等专业教学使用，也可作为保险公司员工的培训及自学教
材。
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作者简介

郭颂平，教授。
现任广东金融学院副院长，中国保险学会理事，广东保险学会副会长，广东金融学会常务理事，广东
经济学会常务理事。
曾在香港民安保险公司、英国伦敦保险学院、英国劳合社学习。
获得英国特许保险学会高级会员（FCII）资格和英国特许保险人资格。

    从事高等教育30多年，主讲“保险学原理”、“海商法与海上保险”、“保险营销学”等课程。
主要研究方向是保险市场营销管理、海上保险理论与实务。
近年来在《保险研究》、《南方金融》等刊物上发表论文30多篇；撰写或主编《保险营销学》、《海
上保险理论与实务》等20多部著作和教材；主持“新世纪高职高专教育经济管理课程教学内容体系改
革建设的研究与实践”、“我国保险代理人发展模式”等10多项教育部和中国人民银行的课题。
研究成果曾获教育部全国普通高等院校优秀教材二等奖、中国保险学会富邦一等奖、广东省保险理论
研究一等奖等。
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二、保险营销决策的内容与方法　　　三、保险营销决策的程序　第八章 保险目标市场选择　　第一
节 保险市场细分　　　一、保险市场细分的含义　　　二、保险市场细分的原则　　　三、保险市场
细分的依据　　　四、保险市场细分的程序　　第二节 目标市场选择　　　一、目标市场选择的依据
　　　二、目标市场策略　　　三、目标市场定位的步骤策略篇　第九章 保险产品策略　　第一节 
保险产品概述　　　一、保险产品的概念　　　二、保险产品的特征　　第二节 个人与团体保险产品
策略　　　一、个人保险产品策略　　　二、团体保险产品策略　　　三、个人、团体保险产品的发
展趋势　　第三节 保险产品组合策略　　　一、保险产品组合的概念　　　二、保险产品组合因素　
　　三、保险产品组合策略　　　四、保险产品组合的方法　　第四节 保险产品生命周期策略　　　
一、保险产品生命周期的概念　　　二、保险产品生命周期的营销策略　第十章 保险费率策略　　第
一节 保险费率厘定的基本原理　　　一、保险费和保险费率　　　二、保险费率厘定的原则和方法　
　　三、保险费率的构成　　　四、影响保险费率厘定的主要因素　　第二节 保险费率厘定的策略　
　　一、厘定保险费率的策略　　　二、调整保险费率的策略　第十一章 新险种开发策略　　第一节
新险种开发概述　　　一、新险种的概念　　　二、新险种开发的程序　　　三、新险种开发应注意
的问题　　第二节 保险单的设计　　　一、保险单及保险单设计　　　二、保险单设计的原则　　　
三、保险单的主要内容　　　四、保险单设计的方法分销与促销篇　第十二章 保险公司的分销渠道　
　第一节 保险分销渠道概述　　　一、保险分销渠道的概念　　　二、保险公司的分销渠道设计决策
　　　三、各种保险分销渠道的优化组合　　第二节 直接分销渠道　　　一、直接分销渠道的优点　
　　二、直接分销的主要工具　　　三、适于直接分销渠道销售的险种　　　四、直接分销的过程　
　第三节 间接分销渠道　　　一、间接分销渠道概述　　　二、保险代理人分销渠道　　　三、保险
营销员分销渠道　　　四、保险经纪人分销渠道　第十三章 保险人员促销　　第一节 保险促销概述
　　　一、保险促销及其主要手段　　　二、保险促销的类型　　　三、保险促销的策略　　　四、
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确定有效的促销组合　　第二节 保险人员促销概述　　　一、保险人员促销的特有优势　　　二、保
险推销人员的素质要求　　第三节 保险推销队伍管理　　　一、推销队伍设计　　　二、推销队伍管
理　　　三、专业化保险推销的流程　第十四章 保险广告与保险公关　　第一节 保险广告　　　一
、广告的定义与作用　　　二、保险广告的主要种类　　　三、保险广告决策　　第二节 保险公关　
　　一、保险公关及其功能　　　二、保险公关的主要工具　　　三、保险公关决策　第十五章 保险
网络营销与银行保险　　第一节 保险网络营销　　　一、网络营销与保险网络营销　　　二、网络营
销的功能　　　三、网络营销的形式　　　四、保险网络营销的优势　　　五、保险网络营销的具体
内容　　　六、保险网络营销的具体流程　　第二节 银行保险　　　一、银行保险及其发展　　　二
、银行保险的优势　　　三、银行保险的销售方式　第十六章 保险公司客户关系管理与客户沟通　　
第一节 客户关系管理　　　一、客户关系管理及其产生背景　　　二、客户关系管理的内容　　　三
、客户关系管理技能　　第二节 客户沟通　　　一、沟通过程　　　二、有效沟通的特征　　　三、
沟通方式　　　四、沟通策略　　　五、沟通技巧参考文献
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章节摘录

　　第一章 保险营销与营销理念：　　保险营销学是一门专门研究保险企业的营销活动过程及其规律
性的新兴学科。
本章主要介绍保险营销的含义和核心概念，从历史与现实的角度揭示保险营销理念的演变及发展，为
保险企业开展营销活动确立正确的指导思想。
　　第一节 保险营销概述：　　一、保险营销的定义：　　保险营销不是指保险单的售卖或保险推销
。
保险营销足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，以江满足消费者转
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、促销及售后服务等进行计
划与实施，以满足消费者保险需求，实现保险公司利润目标的交换过程。
　　由保险营销的定义，我们可以得出如下结论：　　1．保险营销是一种交换过程，是买卖双方即
保险人与投保人为实现各自的目标而进行的交换过程。
　　2．保险营销是由包括保险推销在内的一系列具体营销活动构成的一个整体管理过程，而非仅仅
指保险推销。
　　3．保险营销的起点是发掘消费者的保险需求，终点足满足消费者的保险需求，因而是一个循环
往复的过程。
　　4．保险营销的目的是通过满足消费者的保险需求来创造利润，而非通过扩大消费者的保险需求
来创造利润。
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