
壽險行銷管理與實務

主講人: 朱士家



簡介

學歷 ： 68年逢甲大學經濟系畢業

95年逢甲大學保險研究所畢業

71年~76年AIG南山人壽保險公司 業務代表、主任、襄理、區經理
76年升任AIG南山人壽保險公司 營業處經理
85年~91年升任AIG南山人壽保險公司 通訊處總監，區部總監
91年~94年任AIG友邦保險上海分公司 副總裁，業務發展總監
94年1月~97年11月任AIG友邦保險江蘇分公司業務發展副總裁
97年12月~至今任南山人壽保險公司 副總經理，中部一區業務主管
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一、壽險業業務渠道與來源



壽險公司壽險業務的來源

業務代理人渠道

經紀業務渠道

銀行保險業務渠道

直銷DM渠道



二、如何發展業務代理人渠道業務



理想的事業

產業前途：明日之星產業前途：明日之星, , 躍馬神州躍馬神州

合理報酬：收入無限合理報酬：收入無限, , 操之在我操之在我

晉昇機會：公平公開晉昇機會：公平公開, , 目標明確目標明確

成長環境：不斷提升成長環境：不斷提升, , 成為領袖成為領袖

工作意義：幫助別人工作意義：幫助別人, , 成就自我成就自我

Insurance



壽險專業行銷事業的優點壽險專業行銷事業的優點
能幫助很多人及企業能幫助很多人及企業

能獲得很多成長能獲得很多成長

能結交很多朋友能結交很多朋友

能賺取豐潤的收入能賺取豐潤的收入

未來十年前三名的行業未來十年前三名的行業

未來十年前三名的工作未來十年前三名的工作



21世紀最熱門頭路
21世紀台灣十大熱門工作是什麼?根據中華人力資源協會的觀察，
資訊軟、硬體設計師與專業保險經紀人分占男女十大熱門工作的第
一、二名

21 世紀台灣十大熱門工作 
男性 女性 

1 資訊軟、硬體設計師 1 資訊軟、硬體設計師 
2 專業保險經紀人 2 專業保險經紀人 
3 外匯或證券操作員 3 藝術創意設計員 
4 國際行銷或管理人才 4 醫師、會計師、律師 
5 管理顧問 5 管理顧問 
6 環保工程師 6 藥劑師 
7 醫瘵保健人員 7 醫瘵保健人員 
8 專業銷售工程師 8 美容化妝技師 
9 生物科技人才 9 企業內女性主管 
10 社會服務人員 10 社會服務人員 
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區處
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銷售協助
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業務發展的八大系統業務發展的八大系統
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三、業務行銷



業務代理人的角色

風險管理師

財務顧問師

專技經紀人

主管實習生

創業事業家



業業
務務
員員
的的
八八
大大
活活
動動

1. 尋找準保戶

2. 需要分析

3. 銷售及成交

4. 保單(資料庫)管理

5. 計劃及目標設定

6. 與他人來往(網絡)
7. 維持專業水準(學習)
8. 自我管理、時間管理
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技技
巧巧

1. 溝通技巧

2. 控制情況的能力

3. 人際關係技巧

4. 時間管理及行政能力

5. 道德及專業舉止

6. 學習及應用程序的能力

7. 達成目標的激發力

8. 開發潛在市場的能力

9. 獨立作業及自我信賴
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十
大
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驟

1. 尋找準保戶
2. 趨近前準備
3. 趨近
4. 需求分析
5. 設計解答
6. 呈現解答
7. 成交
8. 完成手續
9. 遞送保單
10.售後服務



客戶建立(推銷)十步驟

第一步：尋找準客戶，尋找可以賣他商品的人

第二步：趨近前準備，準備好進行與準客戶第一式接觸

第三步：趨近進行，銷售面談

第四步：確定問題（發現需求）累積準客戶動機與和種資訊

第五步：設計解答，陳述必需的事實與動機，針對準客戶的

需求與經濟能力設計理想的商品



客戶建立(推銷)十步驟
第六步：呈現解答，配合準客戶的購買動機策劃銷售說明

第七步：成交、促成準客戶現在就購買

第八步：完成手續，遵循公司規定完成後續動作 黃金三角

第九步：遞送商品，這與其他的步驟是同等的重要

第十步：提供服務與客戶進行第一次接觸時即開始，

並且永遠一直持續著



服務

遞送
保單

黃金機會

再推銷商品

再推銷需要

再推銷自己；單位；公司

要求推薦

承諾服務

建立聲望

完成
手續



神奇的推銷步驟

銷售舊模式 銷售新模式

建立信賴

創造需求

說明介紹

激勵締結40

30

20

10 40

30

20

10



你所做的每一件事不是

增加名聲就是詆毀名聲

，沒有兩者之間，沒做

也算是做的一種

就像在堆積木

存款提款

的比喻

信賴
的建立



關係的層次
陌生陌生

認識認識

朋友朋友

第一張保單第一張保單

終身信賴的顧問終身信賴的顧問

熟悉熟悉

交朋友



保險公司的
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如何推銷
忠告與指導 ?

信賴

能

力

可

靠 客戶感

到關心



行銷哲學的演進

時間
1930以前
生產導向

1930~1960

推銷導向
1960~1990

行銷導向
1990以後

合夥人導向

目的 成交 成交 滿足

客戶需要

建立

關係

導向 短期

賣者需要

短期

賣者需要

短期

買者需要

長期賣者

買者需要

角色 提供者 說服者 問題

解決者

價值

創造者

活動 接訂單

送貨

積極勸服

買者購買

提供吻合

買者需要

創造新法

吻合需要



交易 vs. 關係

專注長期專注長期

我們我們

專注短期專注短期

我我

專注結果專注結果

強調說服強調說服

競賽競賽

操弄操弄

衝突衝突

交易行銷 關係行銷

專注利潤專注利潤

強調協助強調協助

服務服務

信賴信賴

合作合作



投入 轉換 產出

系統：
讓平凡人做偉大的事業的方法

控制

回饋



成功推銷要素
Knowledge 知識

Attitudes 態度

Skills 技巧

Habits 習慣



壽險行銷成功四要素

成功

知識

態度

習慣

技巧



壽險行銷成功三要素

表現

人際

專業

自律



影響表現的關鍵變數

表現

能力

努力

技巧



成功與失敗業務員的特質
成功的業務員 失敗的業務員

不怕失敗因為相信大數法則 沒有意願建立自己的事業

願意工作長時間 肖想免費午餐沒計畫工作

掌握銷售基礎建立自己風格 拒絕掌握成功

自信自尊 缺乏自我形象

是自己的最好客戶 自己的保障都不夠

不受負面的人影響 人生態度負面

向成功的專家學習 拒絕模仿成功的專家

喜歡分享壽險的好處 非以壽險的好處推銷不分享

設定長短期目標及截止日 缺乏理想



成功業務員的特質
特質 指引

自信 準備充足

堅毅 具創造力不斷修正談話

靈活 根據客戶的需求良身訂做

以客戶的利益為先 明白壽險對每個人的利益

不斷邁向更高的目標 不斷尋求高回報

完美主義者 小心處理每一個案的細節

辛勤的工作 定下可達成的期限

對壽險有堅定信念 對保險的價值堅信不移

樂意學習別人 不斷進修

自律 有計畫的安排 工作



目標設定導致成功

目標
設定

專注

努力

堅持

策略

成功



法則

八成的業績是由二成的業務員所
得來，但你通常會花八成的時間
來照顧只取得二成的業績的八成
業務員。



“不是最聰明也不是最強壯
的品種會存活下來，而是那
些最能反應環境而去改變自
己的品種才能存活下來!＂

建議



＃ 知道要做，

與知道怎麼做，

與會做，與願意去做，

以及與能夠持續、正確、有效的去做

有很大的差距 !

成功不只在於你知道了多少，

更是在於你是否做對了事&徹底的執行 !

結語



成功的密祕
What You Want

Is What You Get !
心想事將成

做大夢者將成大事

做小夢者將成小事

不做夢者將不成事
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