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前言

　　前言　　每一个新上任的寿险营销主管，都会面临一个崭新的世界。
在晋升以前，他的成就可以控制在自己的手中，成为主管后，他的目标需要通过团队的共同努力才能
达成。
他会发现他的工作职责正发生改变、时间需要调整、压力需要疏解、某一方面的技能亟待提高⋯⋯　
　如何能尽快适应这种变化，如何能在新的领域获取更大的成功，我们相信有效的训练是一条捷径。
通过训练可以对新的工作有全面的了解，对自身的弱项进行及时的强化，对未来的工作有更加坚定的
信心。
　　为此，我们为即将走上营销主管岗位的伙伴们编写了《寿险营销管理》，本书分7章，分别为：
第1章营销管理概述——解析管理概念，描述主管生涯；第2章营销单位发展规划——阐述营业单位发
展的步骤及方法；第3章增员——强化增员观念，介绍增员方法并有效甄选；第4章基本训练技巧——
分析让新人留存及成长的基本训练方式；第5章管理艺术——学习管理技能，营造和谐团队；第6章激
励——阐述激励的重要性，并提供针对性的激励方法；第7章自我管理——提示管理工作难点，帮助
主管调适成长。
　　对上述内容，除了详细的理论阐述，本教材还配以相关案例加深理解，并提供相关操作工具的实
际运用。
旨在通过理性分析和感性思考两方面来熟悉未来的主管生涯，帮助主管在新的领域尽快成长。
　　本教材由黄晖负责第1、2、3章的编写及统稿总串工作，王峰雪负责第4章的编写，黄浩歌负责第5
、6、7章的编写。
由于时间较紧，作者经验有限，教材中难免存在不足之处。
但仍希望本书不仅能像一盏指示灯，而且还可起到抛砖引玉、点燃思考、启迪灵感的作用，并预祝读
者走向成功!　　编　者　　二○○二年六月
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内容概要

本书分7章，分别为：第1章 寿险营销管理概述；第2章 营业单位发展规划；第3章 增员；第4章 基本训
练技巧；第5章 激励；第6章 管理艺术；第7章 自我管理。
针对寿险营销方面的知识做了详细的理论阐述，而且，除此之外，本教材还配以相关案例加深理解，
并提供相关操作工具的实际运用。
旨在通过理性分析和感性思考两方面来熟悉未来的主管生涯，帮助主管在新的领域尽快成长。
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章节摘录

　　业务推动的关键在于“过程推动”。
主管在进行竞赛期间，必须要有依据地指导比赛进度，给予下属有效的督导，要做到这一步，首要的
工作是详尽的绩效指标分析。
绩效指标分析是业务推动的前提和基础，脱离这个基础，业务推动就可能流于形式。
4．每位业务人员的工作效率评估　　业务员的效率包括个人效率、寻找准客户、推销、工作习惯、
业绩品质等方面，因为我们所有的行为包括了企业精神、团队目标、战略决策、目标设定、方案和策
划、行动的督导、培训、激励，等等。
最终所有这些都会反映在每个业务员身上，在每个人的生产力上体现出我们的全部付出，否则，前面
的一切都将变得意义不大或毫无意义。
一个好的团队，业务员无论在个人管理还是业绩方面都应是优秀的。
　　1）个人效率　　有些业务员虽然具备了良好的推销知识与技巧，然而却从来不曾充分发挥他们
的潜能，这是由于他们在个人效率方面的表现不佳所造成的结果。
　　“个人效率”在此最恰当的定义应该是“以省时省力的方式获得想要的成果”。
在“效率”前面加上“个人”两个字，显然表示所考虑的是“人”，以及如何使他们以省时省力的方
式获得更好的成果。
作为营销主管，必须将个人效率视为帮助业务员更加成功与快乐的一项关键要素。
　　2）业务员活动的种类　　由于职业关系，业务员可以自由支配自己的时间，很多业务员在检讨
自己的工作时，觉得最难做好的是有效地利用时间，提高个人效率。
一名业务员从早上醒来的那一刻到晚上就寝之前，所从事的活动不外乎以下三类：　　私事～从事一
些属于私人的事务，这一类的事务与工作无关，而且对于扩展个人的事业也毫无价值可言。
私事对每一个人而言无疑是非常重要的。
比如，业务员想跟自己的家人一起观赏电视节目、看球赛、养花种菜、品尝谈心或者从事一些其他的
活动。
因为这些都是欢乐时光，这些活动能够满足某些基本的需要。
或许是爱与感情的需要；或许是逃避人世间操劳的渴望。
然而，作为业务员，是否能够创造收入的时光是一样的重要。
有些营销主管总是希望业务员能够放弃休息时间，以便更多地从事推销与客户服务的活动。
其实绝大多数的业务员都不愿意牺牲休闲时间来延长工作时间，他们希望主管指导他们如何就其“目
前”所投入的时间和精力获得更好的成果。
　　营业单位的琐事一这些是指业务员在职场内从事一些非推销性的琐碎工作，这些工作是营业单位
正常运作不可缺少的。
比如，和同事的沟通，接受主管的指导以及一些必要的文字性的工作。
没有人能够否定，业务员处理营业单位琐事是必要的，这是业务员工作的一部分。
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编辑推荐

　　每一个新上任的寿险营销主管，都会面临一个崭新的世界。
在晋升以前，他的成就可以控制在自己的手中，成为主管后，他的目标需要通过团队的共同努力才能
达成。
他会发现他的工作职责正发生改变、时间需要调理、压力需要疏解，某一方面的技能亟待提高。
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