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内容概要

　　本书内容以真实的寿险公司营销运作为蓝本展开，介绍了保险营销体系和专业化推销流程这些重
要内容，包括一系列行之有效的销售技巧；重点讲解了增员与组织发展这一保险营销的核心内容，介
绍了专业化增员的流程与技巧，使读者能够切实掌握有效增员方法；同时介绍了基础管理体系和营销
业务推动等重要内容。
本书语言轻松活泼，可作为保险公司的培训用书。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<保险营销一本通>>

作者简介

　　刘平，教授，拥有清华大学和美国哥伦比亚大学双硕士学位，熟悉中外管理理论，并富有从基层
到高层的管理实践经验，在多家大中型企业中担任过中高级管理职务。
刘教授承担过国家“八五”攻关项目和国家级火炬计划项目，在相关核心期刊发表文章30余万字，多
篇文章被广泛转载。
　　刘平已出版《保险战争》等十余部著作和教材；是省级精品课《企业战略管理》和省级优秀教学
团队负责人。
主要研究方向：企业战略、创业理论与实务、金融保险业发展战略。
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章节摘录

　　有些主任个人业绩是个大问题，而组业绩却很好，那么就要把个人业绩列为关键指标之一。
因此，关键指标不是晋升条件的所有项目，而是那些可能影响晋升目标的重要项目，关键指标不是越
多越好。
每个人、每个组情况可能都不同，要具体情况具体分析，关键指标要因人、因组而制定，这一点很重
要。
　　关键任务是由关键指标确定的，是为实现关键指标服务的。
在个人业绩、组业绩、新增有效人力、育成组等众多关键任务中，提高新增有效人力是提高组业绩和
增加育成组数的有效途径和手段。
对于自己直接增员较好多的，要把重点放在鼓励组员多增员上，对于自己增员较少的，首先要解决自
己的直接增员问题。
　　在表7-3的月度任务分解中，只安排了两个最基本的指标：组业绩和新增有效人力。
前文已经讲过，做业绩是目的，增员是手段。
人寿保险营销的一般运作规律是每季度的前一两个月重点在增员，后一两个月重点在业绩。
在指标分解上，前一个月侧重增员，后一个月侧重业绩。
如果在具体安排中公司节奏有变化，应按实际节奏来考虑分解。
　　前程规划承诺书应每季制定一次，在本季一开始时制定（已知上季考核结果）。
（月度）任务达成表在每月结束时按实际完成的结果填写，如此可与计划进行有效对比，如有缺口，
需要在后面进行弥补。
在任务分解表中看到的是各项的确保目标／力争目标；在任务达成表中看到的是实际达成的数量，此
数量为组达成数／主管本人达成数。
　　给出确保和力争两个目标可以较好地解决目标过低或过高的问题。
目标过低不利于对人的潜能的调动和发挥；目标过高容易使人觉得可望而不可及，因此放弃追求。
关于确保目标和力争目标的确定，确保目标是一定要实现的目标，可以相对谨慎一些：力争目标可以
定得相对高一些，给出了更高的努力方向。
一般结果应在确保目标和力争目标之间，鼓励挑战并实现力争目标，这是一种搭台阶实现更高目标的
过程和方法。
　　2.行动纲领承诺书的运用　　行动纲领承诺书的首要作用是明确月收入目标，这是营销人员最关
心的问题，也是最能激发营销人员行动的驱动力。
其次是根据收入模型和前程规划承诺书确定关键指标和关键任务。
最后将涉及关键任务的两项重要内容（组业绩目标和新增有效人力目标）根据当月营销运作的节奏和
特点分解到每周。
由于每月截止日期不固定，因此第一周和最后一周可能多于7天，也可能少于7天，分解任务时也要考
虑到此因素。
这里周划分的原则不是按照自然周，而是按人寿保险营销周，即从每周二至次周一，不仅要把周六和
周日放在里面，而且要放在周计划结束前才，这样可被充分利用起来。
　　行动纲领承诺书每月制定一次，在每计划月开始的第一天制定。
周任务分解和周任务达成的关系类似月任务分解和月任务达成的关系。
每周结束时填写本周实际完成情况。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　入门知识的全面解读，趣味案例的解构剖析，助你成为保险行业精英。
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