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内容概要

本书是《服务一线基层员工技能培训丛书》中的一本。
以对保险销售认知为基础，从保险销售素质入手，就整个保险销售过程中的客户开拓拜访、保险销售
促成、制作保险计划书及做好售后服务等保险销售工作中的方方面面进行了翔实阐述，为保险业务员
开展业务作出了切实可行的指导。
该书内容浅显易懂、结构简单清晰，注重实际操作，既强调销售工作的标准化，又重点突出商品销售
过程的精细化。
 本书无论是内容的选择还是行文风格，都强调简洁实用，并配以相应的案例或制度、表单、范本，让
阅读的人一看就能明白，使其可以成为服务企业一线员工实际工作中的指导手册。
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章节摘录

　　第一章　保险销售认知　　一、了解保险产品　　保险是以契约的形式确立投保人和保险人双方
的经济关系，以缴纳保费建立起来的保险基金，对保险合同规定范围内的灾害事故所造成的损失，进
行经济补偿或给付的一种经济形式。
优秀保险产品是满足人们减少风险和转移风险需求，必要时能得到一定的经济补偿需要的承诺性组合
。
　　保险产品按照保险标的可划分为人身保险、财产保险、责任保险和信用保证保险。
　　（1）人身保险　　人身保险是以人的身体或生命为保险标的，以生存、年老、伤残、疾病、死
亡等人身危险为保险事故，如被保险人在保险期间发生保险事故，当被保险人遭受保险合同范围内的
保险事件，保险人依照保险合同的相关条款，向被保险人或受益人支付保险金。
　　（2）财产保险　　财产保险是以财产或相关利益为保险标的的保险。
投保人按照合同的约定向保险人支付保险费后，保险人承担自然灾害或意外事故导致损失的经济赔偿
责任。
财产保险又分为广义财产保险和狭义财产保险。
广义的财产保险包括财产损失保险、责任保险和信用保证保险等，狭义的财产保险专指以物质财富或
其相关利益作为保险标的的保险。
　　⋯⋯
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