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人身保险从业人员资格项目 

I1《个险营销与组织发展》2025 年考试大纲 

 

第一章  概述  5% 

第一节  个险营销概述 

1. 掌握个险营销的内涵与外延； 

2. 熟悉个险营销的特点及对个险营销人员的胜任能力素质要求； 

3. 了解典型国家和地区个险营销的发展。 

第二节  个险销售工作概述 

1. 熟悉个险销售工作的内涵与特点； 

2. 掌握个险销售工作的定位与职责； 

3. 掌握个险销售工作的主要内容； 

4. 熟悉个险销售工作的组织与执行。 

 

第二章 人身保险与人身保险市场  10% 

第一节 人身风险与保险  

1. 熟悉人身风险的定义、要素和特征； 

2. 熟悉人身保险的概念、特点； 

3. 掌握人身保险的基本功能和衍生功能； 

4. 熟悉人身保险对个人和家庭、企业、社会的不同意义。 

第二节 人身保险市场  

1. 了解人身保险市场的概念； 

2. 熟悉人身保险市场的主体：保险公司、投保方、保险中介的具体内容； 

3. 熟悉人身保险市场客体，即人身保险产品的内容，包括人身保险产品的特殊性、划

分种类等。 

第三节 人身保险市场的需求与供给  

1. 熟悉人身保险市场需求的含义； 

2. 掌握影响人身保险市场需要的宏观因素和微观因素； 

3. 熟悉人身保险市场供给的含义； 

4. 掌握影响人身保险市场供给的主要因。 

 

第三章 人身保险营销理论基础 10%   

第一节 营销概述  

1. 了解营销的概念和营销理念的发展； 

2. 熟悉营销与推销的区别； 

3. 了解新型营销理念的发展。 

第二节 人身保险营销  

1. 掌握人身保险营销的概念、特点及重要性； 

2. 掌握人身保险营销渠道的概念、分类； 

3. 熟悉不同人身保险营销渠道的优劣势。 

第三节 保险消费者行为分析与保险规划 
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1. 熟悉消费者购买行为的基本框架； 

2. 掌握影响消费者的保险需求、投保行为与投保心理的因素； 

3. 熟悉个险消费者的购买决策过程和营销策略。 

第四节 人身保险产品组合规划 

1. 熟悉人身保险规划的含义、涉及的风险及规划程序； 

2. 掌握人身保险主要产品的规划功能； 

3. 掌握人身保险规划的组织实施； 

4. 掌握人生不同阶段人身保险规划策略。 

 

第四章 个险销售流程  10% 

第一节 个险销售模式 

1. 了解保险销售的概念和与传统销售的区别； 

2. 熟悉个险销售的特点； 

3. 熟悉产品导向式销售的概念和特点； 

4. 掌握需求导向式销售的定义、特点和流程。  

第二节  标准化个险销售流程  

1. 了解标准化个险销售流程的特点； 

2. 掌握标准化个险销售流程的几个步骤； 

3. 掌握主顾开拓的概念、关键步骤、主顾开拓的方法； 

4. 掌握电话约访的概念、目的和作用； 

5. 掌握电话约访的步骤和注意事项； 

6. 掌握初步接触的定义、四个步骤和主要方法； 

7. 掌握挖掘需求的技能、技巧、唤起需求流程话术等； 

8. 掌握计划书设计的定义、基本技能、四大原则、应考虑的内容及注意事项； 

9. 掌握计划书说明的概念、原则、流程和方法； 

10. 掌握促成与异议处理的定义、心态、原则和主要方法； 

11. 掌握销售品质保证的内容； 

12. 掌握递送保单的价值、准备内容、流程和注意事项； 

13. 掌握售后服务的目的、作用、服务的时机及方法。 

 

第五章  个险队伍发展  8% 

第一节  销售队伍发展概述  

1. 了解队伍发展的基本规律和影响因素； 

2. 熟悉个险销售团队队伍发展的主要途径； 

3. 掌握个险队伍发展的关键指标。 

第二节  人员的招募 

1. 熟悉准增员对象的入选条件与特征分析； 

2. 熟悉招募渠道； 

3. 熟悉甄选与常态增员流程； 

4. 熟悉常态增员工作的组织与执行。 

第三节 人员的育成  

1. 掌握新人育成体系的运作要点； 

2. 掌握常态增员与新人育成的衔接。 

第四节 主管培育  
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1. 熟悉主管培育概述； 

2. 熟悉初级主管育成体系； 

3. 熟悉主管晋升体系。 

 

第六章 个险人员管理   8% 

第一节 个险营销队伍的构成与特点  

1. 了解个险营销队伍的特点与现存问题； 

2. 了解收展员队伍的特点与现存问题。 

第二节 营销员管理办法  

1. 熟悉营销员管理办法功能及作用； 

2. 掌握营销员管理办法的核心内容； 

3. 熟悉营销员管理办法的主要形态、特点与执行控制。 

第三节 制度经营  

1. 熟悉制度经营的概念及重点工作实施要领； 

2. 掌握制度经营的关键指标及工作实施注意事项。 

第四节 孤儿保单 

1. 了解孤儿保单的概念及形成原因； 

2. 掌握孤儿保单的分配模式、佣金分配和管理。 

 

第七章 个险销售管理  9% 

第一节  销售策划 

1. 了解销售策划的概念及主要职能； 

2. 掌握销售策划的主要工作事项及策划流程； 

3. 掌握销售策划的关键环节。 

第二节  销售督导 

1. 熟悉销售督导工作职能； 

2. 掌握销售督导的工作内容； 

3. 掌握常见督导方式工作流程。 

第三节 产品管理 

1. 了解产品管理工作的主要职责、特性及重要作用； 

2. 熟悉产品管理的工作内容。 

第四节  营销职场管理 

1. 了解营销职场的信息化管理内容； 

2. 熟悉营销职场建设的规划与执行； 

3. 熟悉营销职场建设要点； 

4. 了解营销职场的日常使用与维护。 

 

第八章 个险销售支持  9% 

第一节 销售支持概述 

1. 了解销售支持的概念、特点与主要工作内容。 

第二节 销售支持工具 

1. 熟悉寿险行业销售支持工具的主要类别； 

2. 掌握不同客户的销售工具的选择； 

3. 掌握销售支持工具的设计与应用方法。 
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第三节  销售活动企划 

1. 了解销售活动企划的特点与作用； 

2. 掌握销售活动企划的工作流程； 

3. 熟悉主要销售活动企划的内容。 

第四节  荣誉激励 

1. 了解荣誉激励的作用与体系建设； 

2. 了解荣誉体系常态化运作形式； 

3. 掌握荣誉激励的工作流程要点。 

 

第九章 个险销售团队管理  10% 

第一节 销售团队的定义和特征 

1. 了解个险销售团队的定义和特征。 

第二节 销售团队的日常管理 

1. 熟悉销售团队的人员职责； 

2. 熟悉销售团队功能组的建立要点； 

3. 熟悉个险销售团队的日常管理内容。 

第三节 销售团队的会报管理 

1. 掌握个险销售团队会报管理的主要内容与运作要领。 

第四节 销售团队的活动管理 

1. 掌握个险销售团队活动管理的主要内容与操作要点。 

第五节 销售团队的辅导训练 

1. 掌握个险辅导训练的主要内容与操作要领。 

第六节 销售团队的标准化建设 

1. 熟悉个险销售团队标准化建设的管理要求。 

 

第十章 个险绩效管理  9% 

第一节 绩效管理概述 

1. 了解寿险公司绩效管理的主要内容； 

2. 了解寿险公司绩效管理的特点与作用。 

第二节 市场研究与规划 

1. 熟悉市场研究的概念与内容； 

2. 熟悉市场信息分析的步骤和方法； 

3. 了解发展规划的相关内容。 

第三节 个险渠道预算管理 

1. 了解预算管理的必要性及相关性； 

2. 掌握个险渠道业务预算编制的内容。 

第四节 绩效考核 

1. 掌握绩效考核办法； 

2. 掌握绩效分析与辅导。 

 

第十一章 保险监管与个险销售监管  10% 

第一节 保险监管概述 

1. 了解保险监管的目标、职能部门及职责。 

第二节 保险监管的内容 
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1. 了解保险监管的逻辑体系； 

2. 掌握保险监管的主要内容。 

第三节 个险销售监管 

1. 掌握保险销售过程中售前、售中、售后的行为规范要点； 

2. 掌握销售误导及综合治理的主要内容； 

3. 掌握《保险法》及相关法规对保险销售行为的监管要求。 

第四节 保险消费者权益保护 

1. 掌握保险消费者权益保护相关内容。 

 

第十二章 变革时代背景下个险营销的未来发展  2% 

第一节 个险营销面临的时代变革 

1. 了解个险营销面对的机遇与挑战。 

第二节 变革时代中个险营销的未来 

1. 了解时代变革下，个险营销的未来发展。 

 


