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广 州 城 市 职 业 学 院

学生实验（训）报告

教学单位 国际商务学院 专业/班级 21 金融服务与管理

姓 名 学号 指导教师 阳大胜

实验（训）

名称

实训一：

保险职业认识
时间

第 3周周二

1-=2 节

地

点
1－301 学时数 2 节

实 验 （ 训 ） 内 容 要 求

1.训练任务

保险公司 EMD 职业性向测试
（职业性向测试反映的是职业特点和个体特点之间的匹配关系，是人们职业选择的重要依据和指南。

职业性向测试正是用于了解这两方面特点之间的匹配关系，从而为实现"恰当的人从事恰当的工作"提供
可靠的科学依据。）

2.要求

①完成“保险公司 EMD 职业性向测试”（另附）；②在下面表格中填写自己的答案（80

题）；③根据参考分值表填写自己的分值（填写完答案后老师会提供参考答案）；④统计

得分，看自己是否适合从事保险行业？⑤诚实回答问题：根据自己的实际经验和真实感受

回答问题，以便客观地评估。

学生实验（训）报告

题号 学生答案 参考分值 H 合计

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

题号 学生答案 参考分值 I 合计

11
12
13
14
15
16
17
18
19
20

题号 学生答案 参考分值 J 合计

21
22
23
24
25
26
27
28
29
30

题号 学生答案 参考分值 K 合计

31
32
33
34
35
36
37
38
39
40

https://baike.so.com/doc/6775387-6990780.html


分析：结合以上分数和自己的性格特点以及未来规划，分析自己是否适合、准备从事

保险行业。

题号 学生答案 参考分值 L 合计

41
42
43
44
45
46
47
48
49
50

题号 学生答案 参考分值 M合计

51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

题号 学生答案 参考分值 N 合计

61
62
63
64
65
66
67
68
69
70

题号 学生答案 参考分值 O 合计

71
72
73
74
75
76
77
78
79
80

教师评语

注：此表适用于课内实验、实训；学生每完成一个完整的实验（训）内容，填写一份报告，交指导教师批改。课程结束后，实验（训）

报告作为教学文件由教学单位保存。



广 州 城 市 职 业 学 院

学生实验（训）报告

教学单位 国际商务学院 专业/班级 21 金融服务与管理

姓 名 学号 指导教师 阳大胜

实验（训）

名称

实训二：

比较几款寿险产品
时间

第 8周周二

1-2 节，周四

3-4 节

地

点
1－301 学时数 4 节

实 验 （ 训 ） 内 容 要 求

1.训练任务

比较几款定期险或终身险产品。

2.要求

①上各大保险公司的官网找到“产品中心”处查找定期险、终身险产品；②比较五家

公司的定期险或终身险产品，可以列表比较（产品名称、隶属公司、投保年龄、交费期限、

保障期限、等待期、最高保额、核保条件、免责要求、保障责任、每年保费等）；然后分

析各种产品适合什么人群？③将比较和分析结果写在下面“实训报告”处。
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教师评语

注：此表适用于课内实验、实训；学生每完成一个完整的实验（训）内容，填写一份报告，交指导教师批改。课程结束后，实验（训）

报告作为教学文件由教学单位保存。



广 州 城 市 职 业 学 院

学生实验（训）报告

教学单位 国际商务学院 专业/班级 21 金融服务与管理

姓 名 学号 指导教师 阳大胜

实验（训）

名称

实训三：

比较几款重疾险

产品

时间
第10周周二

1-2 节

地

点
1－301 学时数 2 节

实 验 （ 训 ） 内 容 要 求

1.训练任务

比较几款重疾险产品。

2.要求

①上各大保险公司的官网找到“产品中心”处查找重疾险产品；②比较五家公司的重

疾险产品，可以列表比较（产品名称、隶属公司、投保年龄、交费期限、保障期限、等待

期、最高保额、核保条件、免责要求、保障责任、每年保费、重疾种类、轻症规定、是否

豁免等）；然后分析各种产品适合什么人群？③将比较和分析结果写在下面“实训报告”

处。

学生实验（训）报告

教师评语

注：此表适用于课内实验、实训；学生每完成一个完整的实验（训）内容，填写一份报告，交指导教师批改。课程结束后，实验（训）

报告作为教学文件由教学单位保存。



广 州 城 市 职 业 学 院

学生实验（训）报告

教学单位 国际商务学院 专业/班级 21 金融服务与管理

姓 名 学号 指导教师 阳大胜

实验（训）

名称

实训四：

比较几款意外险产

品

时间
第12周周二

1-2 节

地

点
1－301 学时数 2 节

实 验 （ 训 ） 内 容 要 求

1.训练任务

比较几款意外险产品。

2.要求

①上各大保险公司的官网找到“产品中心”处查找意外险产品；②比较五家公司的意

外险产品，可以列表比较，包括投保规则（投保年龄、是否健康告知、是否指定受益人）、

意外伤害（意外身故、意外伤残）、意外医疗（医疗额度、用药范围、免赔额、报销比例、

住院津贴）、特色责任、年交保费，等等。如果是你，你会选择哪种或哪几种产品，为什

么？③将比较和分析结果写在下面“实训报告”处。。

学生实验（训）报告

教师评语

注：此表适用于课内实验、实训；学生每完成一个完整的实验（训）内容，填写一份报告，交指导教师批改。课程结束后，实验（训）

报告作为教学文件由教学单位保存。



广 州 城 市 职 业 学 院

学生实验（训）报告

教学单位 国际商务学院 专业/班级 21 金融服务与管理

姓 名 学号 指导教师 阳大胜

实验（训）

名称

实训五：

模拟签订保险合同 时间
第15周周二

1-2 节

地

点
1－301 学时数 2 节

实 验 （ 训 ） 内 容 要 求

1.训练任务

模拟投保、签订保险合同过程。

2.要求

①教师发投保各种材料电子版；②分组演练，填写投保表、健康/业余爱好/特殊风险

告知表、业务员报告书等，解释产品条款、现金价值表，分析保险合同组成；③将业务注

意事项写在以下“实训报告”处，并拍摄训练过程短视频发指导老师邮箱。

学生实验（训）报告

教师评语

注：此表适用于课内实验、实训；学生每完成一个完整的实验（训）内容，填写一份报告，交指导教师批改。课程结束后，实验（训）

报告作为教学文件由教学单位保存。



广 州 城 市 职 业 学 院

学 生 实 验（训）报 告

2022 —2023学年度第 二 学期

教学单位： 国际商务学院

班 级： 21金管

姓 名：

学 号：

实训名称： 《保险实务 II》实训

指导教师： 阳大胜

2023 年 3 月



广 州 城 市 职 业 学 院

学生实验（训）报告

教学单位 国际商务学院 专业/班级 21 金管

姓 名 学号 指导教师 阳大胜

实验（训）

名称

实训七：

模拟保险理赔
时间

第四周周五

5-7 节
地 点 海 1－305 学时数 3 节

实 验 （ 训 ） 内 容 要 求

1.训练任务

假设你是一名保险客户，现向保险公司申请理赔，保险公司要求你填写保险理赔申请表。

2.要求

下面“学生实训报告”处已粘贴“保险金给付申请书”，请在表上空格里填写相关内容，

具体情况可根据自己的假设。（可放大显示比例后再填写）

学生实验（训）报告





教师评语

注：此表适用于课内实验、实训；学生每完成一个完整的实验（训）内容，填写一份报告，交指导教师批改。课程结束后，实验（训）

报告作为教学文件由教学单位保存。



广 州 城 市 职 业 学 院

学生实验（训）报告

教学单位 国际商务学院 专业/班级 21 金管

姓 名 学号 指导教师

实验（训）

名称

实训八：

保险计划 100 表
时间

第 6周周五

5-7 节

地

点
海 1－305 学时数 3 节

实 验 （ 训 ） 内 容 要 求

1.训练任务

假设你是一名刚入职的保险营销新人，当前最苦恼的就是不知到哪儿去找准客户。你

的主管建议你不妨使用保险计划 100 工具，你会怎样做？

2.要求

（1）填写保险计划 100，填满 50 个名单；（2）对每个名单上的人打分评级；（3）根据

分级结果制定准客户分级管理表。

学生实验（训）报告

表 1：××寿险公司保险计划 100（1）

名单来源

来源

代号

A.亲戚关系

B.以前职业关系

C.邻居关系

D.学校关系

E.兵役关系

F.消费关系

G.嗜好关系

H.宗教关系

I.社交团体关系

J.保户的亲朋好友

K.其它

姓名

评分

标准

年龄

25 岁以下 1

25-34 岁 3

35-44 岁 3

45 岁以上 2

婚姻

单身 1

已婚（无子女） 2

有子女 3

年收入

（元）

1万以下 1

1-3 万 4

3-10 万 5

10-30 万 5

30 万以上 3



认识

年限

5年以上 3

2-5 年 2

2 年以内 1

交往

程度

密友 3

普通朋友 2

点头之交 1

接近的

难易度

相当容易 3

容易 2

困难 1

相当困难 C

去年

见面

次数

5次以上 3

3-5 次 2

1-2 次 1

几乎没有 0

职业

销售业务人员 3

一般行政人员 3

专业人士 3

作业员 3

负责人、管理人员 3

家庭主妇 2

从教人员 2

学生 1

退休人员 1

其它 1

转介绍

能力

很好 3

好 2

还好 1

不好 0

总分

等级（A级：20 分以上；

B级：15-19 分；C 级：14 分以下）

注：凡接近难易度为“非常困难者”则不论得分高低均列为 C级。

表 1：××寿险公司保险计划 100（2）

名单来源

来源

代号

A.亲戚关系

B.以前职业关系

C.邻居关系

D.学校关系

E.兵役关系

F.消费关系

G.嗜好关系

姓名

评分

标准



H.宗教关系

I.社交团体关系

J.保户的亲朋好友

K.其它

年龄

25 岁以下 1

25-34 岁 3

35-44 岁 3

45 岁以上 2

婚姻

单身 1

已婚（无子女） 2

有子女 3

年收入

（元）

1万以下 1

1-3 万 4

3-10 万 5

10-30 万 5

30 万以上 3

认识

年限

5年以上 3

2-5 年 2

2 年以内 1

交往

程度

密友 3

普通朋友 2

点头之交 1

接近的

难易度

相当容易 3

容易 2

困难 1

相当困难 C

去年

见面

次数

5次以上 3

3-5 次 2

1-2 次 1

几乎没有 0

职业

销售业务人员 3

一般行政人员 3

专业人士 3

作业员 3

负责人、管理人员 3

家庭主妇 2

从教人员 2

学生 1

退休人员 1

其它 1

转介绍

很好 3

好 2

还好 1



能力 不好 0

总分

等级（A级：20 分以上；

B级：15-19 分；C 级：14 分以下）

注：凡接近难易度为“非常困难者”则不论得分高低均列为 C级。

表 1：××寿险公司保险计划 100（3）

名单来源

来源

代号

A.亲戚关系

B.以前职业关系

C.邻居关系

D.学校关系

E.兵役关系

F.消费关系

G.嗜好关系

H.宗教关系

I.社交团体关系

J.保户的亲朋好友

K.其它

姓名

评分

标准

年龄

25 岁以下 1

25-34 岁 3

35-44 岁 3

45 岁以上 2

婚姻

单身 1

已婚（无子女） 2

有子女 3

年收入

（元）

1万以下 1

1-3 万 4

3-10 万 5

10-30 万 5

30 万以上 3

认识

年限

5年以上 3

2-5 年 2

2 年以内 1

交往

程度

密友 3

普通朋友 2

点头之交 1

接近的

难易度

相当容易 3

容易 2

困难 1

相当困难 C

5 次以上 3



去年

见面

次数

3-5 次 2

1-2 次 1

几乎没有 0

职业

销售业务人员 3

一般行政人员 3

专业人士 3

作业员 3

负责人、管理人员 3

家庭主妇 2

从教人员 2

学生 1

退休人员 1

其它 1

转介绍

能力

很好 3

好 2

还好 1

不好 0

总分

等级（A级：20 分以上；

B级：15-19 分；C 级：14 分以下）

注：凡接近难易度为“非常困难者”则不论得分高低均列为 C 级。

表 1：××寿险公司保险计划 100（4）

名单来源

来源

代号

A.亲戚关系

B.以前职业关系

C.邻居关系

D.学校关系

E.兵役关系

F.消费关系

G.嗜好关系

H.宗教关系

I.社交团体关系

J.保户的亲朋好友

K.其它

姓名

评分

标准

年龄

25 岁以下 1

25-34 岁 3

35-44 岁 3

45 岁以上 2

婚姻

单身 1

已婚（无子女） 2

有子女 3



年收入

（元）

1万以下 1

1-3 万 4

3-10 万 5

10-30 万 5

30 万以上 3

认识

年限

5年以上 3

2-5 年 2

2 年以内 1

交往

程度

密友 3

普通朋友 2

点头之交 1

接近的

难易度

相当容易 3

容易 2

困难 1

相当困难 C

去年

见面

次数

5次以上 3

3-5 次 2

1-2 次 1

几乎没有 0

职业

销售业务人员 3

一般行政人员 3

专业人士 3

作业员 3

负责人、管理人员 3

家庭主妇 2

从教人员 2

学生 1

退休人员 1

其它 1

转介绍

能力

很好 3

好 2

还好 1

不好 0

总分

等级（A级：20 分以上；

B级：15-19 分；C 级：14 分以下）

注：凡接近难易度为“非常困难者”则不论得分高低均列为 C 级。

表 1：××寿险公司保险计划 100（5）

名单来源

来源

代号



A.亲戚关系

B.以前职业关系

C.邻居关系

D.学校关系

E.兵役关系

F.消费关系

G.嗜好关系

H.宗教关系

I.社交团体关系

J.保户的亲朋好友

K.其它

姓名

评分

标准

年龄

25 岁以下 1

25-34 岁 3

35-44 岁 3

45 岁以上 2

婚姻

单身 1

已婚（无子女） 2

有子女 3

年收入

（元）

1万以下 1

1-3 万 4

3-10 万 5

10-30 万 5

30 万以上 3

认识

年限

5年以上 3

2-5 年 2

2 年以内 1

交往

程度

密友 3

普通朋友 2

点头之交 1

接近的

难易度

相当容易 3

容易 2

困难 1

相当困难 C

去年

见面

次数

5次以上 3

3-5 次 2

1-2 次 1

几乎没有 0

职业

销售业务人员 3

一般行政人员 3

专业人士 3

作业员 3

负责人、管理人员 3

家庭主妇 2



从教人员 2

学生 1

退休人员 1

其它 1

转介绍

能力

很好 3

好 2

还好 1

不好 0

总分

等级（A级：20 分以上；

B级：15-19 分；C 级：14 分以下）

注：凡接近难易度为“非常困难者”则不论得分高低均列为 C 级。

表 2：××寿险公司保险计划 100 客户分级管理表

序

号

客户

名称

客户

来源

客户

等级

营销对策

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27



28

29

30

31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

41注：来源代号：A.亲戚关系 B.以前职业关系 C.邻居关系 D.学校关系 E.兵役关系 F.消费关系

G.嗜好 42 关系 H.宗教关系 I.社交团体关系 J.保户的亲朋好友 K.其它

教师评语

注：此表适用于课内实验、实训；学生每完成一个完整的实验（训）内容，填写一份报告，交指导教师批改。课程结束后，实验（训）

报告作为教学文件由教学单位保存。



广 州 城 市 职 业 学 院

学生实验（训）报告

教学单位 国际商务学院 专业/班级 21 金管

姓 名 学号 指导教师 阳大胜

实验（训）

名称

实训九：

电话销售话术练

习

时间
第10周周五

5-7 节

地

点
海 1－305 学时数 3 节

实 验 （ 训 ） 内 容 要 求

1.训练任务

假设你是一名保险营销员（电话座席），现正向客户进行电话销售。

2.要求

填写下表，正确运用保险电话营销开场白方法。

学生实验（训）报告

表 1：保险电话营销开场白方法

序号 方法 示例（T：电话座席，C：顾客）

1

直截了当

开场法

2

同类借故

开场法

3

他人引荐

开场法

4

自报家门

开场法

5

故意找茬

开场法

6

故作熟悉

开场法



7 从众心理

开场法

8

巧借东风

开场法

9 制造忧虑

开场法

教师评语

注：此表适用于课内实验、实训；学生每完成一个完整的实验（训）内容，填写一份报告，交指导教师批改。课程结束后，实验（训）

报告作为教学文件由教学单位保存。



广 州 城 市 职 业 学 院

学生实验（训）报告

教学单位 国际商务学院 专业/班级 21 金管

姓 名 学号 指导教师 阳大胜

实验（训）

名称

实训十：

异议处理练习（1）
时间

第12周周五

5-7 节

地

点
海 1－305 学时数 3 节

实 验 （ 训 ） 内 容 要 求

1.训练任务

假设你是一名保险营销员，你向客户推销公司的产品，客户分别以下面几种借口拒绝

了你的推销（见表 1）。请你运用 LSCPA 法则处理这些异议。

2.要求

填写“保险异议处理流程（LSCPA）表”，掌握保险异议处理流程。

学生实验（训）报告
表 1：保险异议处理流程(LSCPA)

案例 步骤 话术

例 1：我刚

买了房子，

需 要 供 贷

款，没钱买

保险。

L（LISTEN）

用心聆听

S（SHARE）

尊重理解

C（CLARIFY）

澄清事实

P（PRESENT）

提出方案

A（ASK）

请求行动

例 2：保险

是骗人的。

L（LISTEN）

用心聆听

S（SHARE）

尊重理解

C（CLARIFY）

澄清事实

P（PRESENT）

提出方案

A（ASK）



请求行动

例 3：我有

社保，不必

再买保险。

L（LISTEN）

用心聆听

S（SHARE）

尊重理解

C（CLARIFY）

澄清事实

P（PRESENT）

提出方案

A（ASK）

请求行动

例 4：别家

保 险 公 司

的 产 品 比

你们的好。

L（LISTEN）

用心聆听

S（SHARE）

尊重理解

C（CLARIFY）

澄清事实

P（PRESENT）

提出方案

A（ASK）

请求行动

教师评语

注：此表适用于课内实验、实训；学生每完成一个完整的实验（训）内容，填写一份报告，交指导教师批改。课程结束后，实验（训）

报告作为教学文件由教学单位保存。



广 州 城 市 职 业 学 院

学生实验（训）报告

教学单位 国际商务学院 专业/班级 21 金管

姓 名 学号 指导教师 阳大胜

实验（训）

名称

实训十：

异议处理练习（2）
时间

第14周周五

5-7 节

地

点
海 1－305 学时数 3 节

实 验 （ 训 ） 内 容 要 求

1.训练任务

假设你是一名保险营销员，你向客户推销公司的产品，客户分别以下面几种借口拒绝

了你的推销（见表 1）。

2.要求

请填写下面表格，运用不同方法处理同一保险客户购买异议。

学生实验（训）报告
表 2：保险客户购买异议处理

序号 客户异议（借口） 处理方法 话术（澄清事实）

1 保险收钱很快,赔钱很

慢

举例法

直接否定法

间接否定法

2

保险不吉利，不保不

险，一保就险

询问法

反问法

直接否定法

举例法



3 经济不景气

直接否定法

间接否定法

转移法

教师评语

注：此表适用于课内实验、实训；学生每完成一个完整的实验（训）内容，填写一份报告，交指导教师批改。课程结束后，实验（训）

报告作为教学文件由教学单位保存。


