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内容概要

　　想在推销的领域中出类拔萃，您需要长期钻研及练习。
大量的经验显示，大部分优秀的代理人是靠后天而非天生的。
本书是为了帮助一线寿险代理人迅速提升业务及自我管理的技巧，以发挥自己的潜力。
本书主要参考美国寿险行销研究协会，它并非是从学术立场讨论有关寿险推销的论文，只是想让第一
线的外勤伙伴对专业推销流程与技巧有全盘的认识与遵循。
本书适用于：当您刚成为一名人寿保险代理人时；当您为自我改进展业技巧寻求方法时；当您正在组
织一套训练方案时；当您晋级寿险业务主管，承担新的管理职务时；当您需要资料供演讲、教育训练
等之用时⋯⋯　　　　本书重点强调了专业化推销流程中的主顾开拓和转介绍、良质契约、优质服务
等等，有助于一线寿险代理人迅速提升业务和自我管理技巧，以发挥自己的潜力。
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作者简介

　　中国内地第一代实务派寿险培训专家，宇雷增员企业管理咨询顾问有限公司总裁，创新产品说明
会咨询有限公司董事长，辽宁大学工商学院客座教授，中国保险学院客座教授，俄罗斯国立雅库特大
学客座教授。
　　宇雷的革命性成果：两大创造：寿险营销精神意愿理论，寿险营销劝说理论；四大系统：高效管
理系统，营销团队激活系统，高效增员留存育成系统，创新产品说明会业绩推动系统；四大突破：寿
险营销理论革命性突破，寿险营销技术革命性突破，寿险营销运作模式革命性突破，寿险营销培训理
论与方法革命性突破。
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剑法之五　声东击西华山剑法之六　广结善缘华山剑法之七　双赢华山剑法之八　趁热打铁华山剑法
之九　窝边草华山剑法之十　亡羊补牢华山剑法之十一　人之初华山剑法之十二　希望的田野华山剑
法之十三　两小无猜华山剑法之十四　富人在线华山剑法之十五　鸳梦重温华山剑法之十六　借鸡生
蛋华山剑法之十七　礼尚往来华山剑法之十八　影子部队华山剑法之十九　有心栽花华山剑法之二十
　学会等待华山剑法之二十一　朋友的心华山剑法之二十二　穿小鞋华山剑法之二十三　覆巢无完卵
华山剑法之二十四　老树发新芽华山剑法之二十五　先下手为强华山剑法之二十六　附加值华山剑法
之二十七　投桃报李独孤九剑之一　E网打尽独孤九剑之二　八爪鱼独孤九剑之三　四两拨千斤独孤
九剑之四　妆扮生命独孤九剑之五　一箭双雕独孤九剑之六　标新立异独孤九剑之七　阳光工程独孤
九剑之八　社区工作室独孤九剑之九　健康大餐三　提升业务能力之转介绍1　获得推荐的技巧1　获
得推荐的策略投入角色设定高标准绝对诚信喜爱您的客户让您的客户主动替您介绍想象自己是独立创
业者斗志昂扬保持推荐信函的源源不断保持正确的记录习惯认养孤儿保单2　要求推荐函3　要求推荐
名单的时机没有任何准客户购买时在准客户购买产品之后递交保单或售后服务之后在每个售后跟踪的
接触之后4　如何要求推荐名单5　保持推荐名单源源不绝的12个方法2　获得推荐的心理学1　问题与
诊断2　令人分心的业务活动3　心理的障碍4　责难与负疚感5　损失6　代理人应该得到推荐名单7　
技巧欠佳8　缺乏明确目标9　对策10　不要向客户要求11　个人目标3　转介绍话术范例1　转介绍话
术范例缘故法接触话术朋友接触话术介绍法话术陪同介绍接触话术电话介绍接触话术信函及名片介绍
接触话术宜觅对该准保户有影响力的人为介绍人关心健康话术关心家庭话术关心事业话术收集准客户
名单话术2　客户转介绍模范话术演练案例随堂讲义4　推荐名单与行销／1　消费2　过程3　工具理想
客户特征4　如何要求推荐说明您的两个目标要求回馈（最好做好笔记）概述客户提供的资料并向他
致谢要求客户推荐5　目标市场行销的乐趣5 14个获得推荐名单的构想构想l:　“现在我获得五个推荐
名单了⋯⋯”构想2：开拓推荐名单的来源－－林先生的方法构想3：突出自我－－得到推荐构想4：以
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推荐名单来开拓客户－－一位代理人的观点构想5：让要求推荐名单成为一种习惯构想6：要求推荐名
单的面谈构想7：要求推荐名单的艺术构想8：建立成功的人际网络构想9：早餐时间的研讨会构想10：
成为专业的代理人构想11：要求推荐名单的方法构想12：以小组方式来获得推荐名单构想13：以推荐
名单来接触准客户构想14：唐先生要求推荐名单的方法四　提升业务能力之良质契约1　良质契约选择
的重要性1　什么是良质契约2　良质契约选择的重要性可以维持良好的持续率可以保证合理的死亡率
可以降低管理及维持费用3　导致不良契约的原因公司方面代理人方面4　危险选择的要素和过程影响
危险选择的要素危险选择的过程2　良质契约的客户1　开拓2　收入因素3　职业因素4　年龄因素5　
保险经验因素3　良质契约的推销方法1　需求推销法2　缴交保费的方式3　保额的大小4　保险的险
种5　推销过程与继续4　良质契约的保单递交1　递交保单对良质契约的重要性2　递交保单时的面谈5
　良质契约的售后服务1　与保户保持联系2　孤儿保户：良质契约的另一个来源6　品质＝专业五　提
升业务能力之优质服务1　优质服务的重要性1　提供优质服务的重要性消费者购买行为的心理活动过
程保户、代理人及公司三方面看售后服务2　如何提供优质服务提供优质服务的基础优质服务的内涵
售后服务的形式3　疏忽售后服务的原因探讨疏忽售后服务的原因2　保户的需求1　保户对公司的需求
购买资讯购买保单后的资讯个人的协助2　购买保单后的需求可找到人协助效率手续简便3　保户对代
理人的需求保持接触例行检视协助保户向公司争取应有权益未预期的服务3　周全的服务计划1　一般
性的服务阶段一：规划服务内容阶段二：保持接触阶段三：每年拜访保户2　特定对象的服务服务孤
儿保户服务受益人4　从服务中创造业绩1　需要加保的时机2　加保话术生育结婚购买房子财产转移合
资晋升3　结论后记附录　中华保险图书核武器库
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