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内容概要

作者以寿险业高级管理人员的工作经历和眼光，从提高寿险代理人经营绩效，降低寿险公司经营成本
，提升寿险公司服务品质，充分满足客户的保障需求出发，研究和讨论了寿险代理人在永续经营中遇
到的种种困惑及摆脱这些困惑的途径，即寿险代理人走近中高端客户应具备的知本，中高端客户的目
标市场及其细分，中高端客户的切入与经营，家庭投资理财组合模型的构建，家庭投资理财计划书的
撰写及实例。
该书是寿险公司打造精英团队、造就销售精英、聚合优质客户、降低经营成本、推动业务持续、快速
、健康发展的不可多得的培训教材。
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书籍目录

加快素质提升 快步走向成功（总序）前言第1章 寿险营销员的困惑及其成因 1.1 晨会之后上哪儿去  死
缠烂打式的保单促成  缘故销售与客户经营失之交臂 1.2 勤拜访为什么换不来好业绩  公共关系方面尚未
实现由低入群体向中高收入群体的突破  客户经营尚未实现由一般向重点的突破 1.3 有钱人的钱为啥难
掏  缺少经营中高端客户的知本  缺少必要的展业技巧 1.4 永续经营之路为啥这么难走  梦幻般地追求“
大锅饭”的回归  心理调适处于滞缓状态  经营理念错位  终身学习的观念淡薄  “不思进取、小富即安
”的思想作崇第2章 走近中高端客户应具备的知本 2.1 熟悉保险的基本原理和基本知识  大数法则与保
障型商品  首年佣金与偿付能力  金融机构存款与寿险商品  分红保险及投资回报  严格核保与诚信守约
2.2 掌握相关的法律知识  寿险营销员及其民事责任  投保容易与索赔难  如实告知义务及法律责任 2.3 了
解家庭经济的风险理论  通货膨胀：个人财富的隐性“杀手”  失业：市场经济条件下多数人必须正视
的风险  疾病与意外伤害：生命旅程中必须计算的成本  创业投资：跨入富翁行列的最佳途径  风险市场
投资：与高风险、高回报结伴而行的投资 2.4 了解家庭经济的避险理论  不可变风险的可变风险  家庭投
资是一种利益共享、风险共担的经济行为  构筑家庭经济的“防火墙”  构筑家庭经济“防水墙”的技
巧 2.5 了解家庭经济的风险投资理论  打基础与建房子  投资工具没有最好的也没有更好的  黄金法则：
不要把所有的鸡蛋放在同一个篮子里 2.6 了解各种投资工具的优势与不足  债券  金融机构存款  股票  证
券投资基金  黄金和投资金币  外汇  房地产  ⋯⋯第3章 中高端客户的市场锁定第4章 中高端客户的切入
与经营第5章 构建家庭投资理财组合模型第6章 拟定家庭投资理财计划书
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