
第一图书网, tushu007.com
<<保险营销>>

图书基本信息

书名：<<保险营销>>

13位ISBN编号：9787302273943

10位ISBN编号：7302273944

出版时间：2012-3

出版时间：清华大学出版社

作者：刘平，纪素芝，邵玉　编著

页数：288

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<保险营销>>

内容概要

　　本书是第一本以真实的寿险公司营销运作为蓝本展开的保险营销学教材。
在介绍了保险营销体系和专业化推销流程这些重要内容的基础上，重点讲解了增员和组织发展这一寿
险营销的核心内容，同时介绍了基础管理体系和营销业务推动等重要内容。
　　
　　本书既适合作为金融、保险类专业保险营销课程的教材，也适合作为保险公司营销员和主管培训
的教材。
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章节摘录

　　四、创新型早会　　早会是营销将士们新一轮销售战斗的开始，也是营业部经营管理的重心。
对每一天的早会，我们都充满着期待，期待获得更有价值的资讯，期待更具实效的辅导，期待更鼓舞
人心的激励！
同时，也期待着更丰富多彩的早会形式，以改变一人主讲众人旁听的基本模式。
当我们已经昂首在21世纪的竞争大道上迅跑的时候，当我们身边的事物都在日新月异地发生着变化的
时候，我们每天都在开的早会，是不是也可以有一些新的样式呢？
　　1.网上的早会　　准备：笔记本电脑一台，邀请会上网操作的主持人一名。
　　操作：主持人将笔记本电脑放在讲台上打开并上网，然后开始看精彩网事，聊天下大事，把最新
最近的网上相关消息及公司网上的内容介绍给全体业务同仁。
网上早会宜每周一次，主持人要事先做好相关内容的准备，做到既关注专业，又涉及轻松话题。
　　评注：随着网络信息技术的日益发展，，网上新闻、咨询、交易、购物的日益普及，尤其是公司
网站的顺利开通，令我们的网上早会也日益凸显出它的必要性。
网上早会令我们耳目一新，它的信息量更大、更及时、更有效，并可以藉此普及计算机知识，培养一
批新一代的营销专业人员。
　　2.电话早会　　准备：带免提电话机一部，扩音设备，记录人员。
提前在各层级业务员中搜集一些难度大的问题，或有争议问题。
　　操作：选出一名表述能力好的业务员或经理亲自操刀。
用准备好的电话，向总公司电话中心咨询搜集来的问题，要求会场绝对安静，业务员要做好记录。
一般时间在20～25分钟。
然后进行消化和讨论，同时要求业务员熟记并用到工作中，切记要定期反馈。
　　评注：平安保险有三张网，即天网、地网、人网，组成了独一无二的营销网络，随时都能帮客户
和业务员解决各式各样的问题。
而且电话中心的接线员都是经过专业训练的，对政策性的问题、投保规则、条款、话术等有着准确的
回答（平安保险在宁波设立的电话中心共花费大约4亿元人民币）。
　　3.记者招待会式的早会　　准备：选定一个当前的热门险种或受关注的话题，一位主持人，一至
两位有相关能力的发言人，并在讲台前布置一长桌。
　　⋯⋯
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