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员摇摇摇摇

通往寿险殿堂的阶梯

———《中华寿险四库全书》总序

笔者从事保险行业员园年，面对营销策划一向得心应手，游刃有余；而面

对专业化经营和系统培训时，许多问题会走出来困扰我们。例如，制式化培

训的系统和教材，就是常见的问题之一。制式化培训到底应该以什么为标

准？世界缘园园强保险公司的工作经验给了我们答案：不同的代理人职级需

要承担不同的角色责任，相应的就要提供不同阶梯内容的培训。

圆园园缘年猿月，我们（宇雷与周全胜）一起探讨在新的形势下共同推进

保险学术研究事业，很快达就成了共识。我们预测，未来十年大陆寿险业

的发展模式既不是“人海战术”也不是“精兵制”，而是人力规模和专业水

准共同提升的、以统一行业标准、提高进入门槛为特征的“全职持证专业

代理人”模式。政府监管部门和学术研究机构将跟保险公司共同分享新

时代的话语权。各类耗时漫长的“资格证考试”将成为令人不厌其烦的特

征之一。

圆园园缘年远月，我们再次相聚，决定策划、出版《中华寿险四库全书》，为当

下诸多保险公司喜欢泛泛而谈的寿险培训体系（制式化培训）提供一系列完

成状态的示范版本。通过汇聚我们有限的个人才华，为民族寿险未来十年

的发展趋势指引方向，为超过员缘园万的内陆寿险伙伴带来福音。

宇雷先生特别提出，教材开发应该是国际化、本土化、科学化、系统化、

实战化的有机结合。我们的视野不仅涵盖了全国主要的中资、外资保险公

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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圆摇摇摇摇

司，也涵盖了包括港澳、台湾的同业先进经验，甚至新加坡、马来西亚的汉语

培训体系。

在《中华寿险四库全书》的第一期工程中，我们推出了远部作品：

员郾《个人成功行销的远员个课题》

通过远员个课题，介绍了代理人如何树立正确的营销观念，寻找和创造

合适的客源，熟练销售技巧，维持客源，并最终实现个人寿险行销的成功。

圆郾《万能行销晋阶》

重点强调了专业化推销流程没有足够篇幅展开的内容。例如，主顾开

拓和转介绍、良质契约、优质服务等等。

猿郾《产品说明会工程》

介绍了产品说明会的内容以及整个流程，同时，创造性地把产品说明会

和产品说明会之后的实践———保险代理人如何向客户进行保险理财说

明———结合了起来。

源郾《事业说明会工程》

介绍了事业说明会的内容以及整个流程，同时，创造性地把事业说明会

和事业说明会之后的实践———如何进行增员辅导———有机结合了起来。

缘郾《新新经理最佳实践》（上下册）

介绍了营业部经营所涉及的四个核心内容：增员、选材、目标设定、活动

管理，所把握的几乎是寿险经营的核心命脉。跟 粤酝栽悦五项主题当中的四

项基本吻合。而版本显然更加通俗化。
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远郾《营销服务部标杆管理》（上下册）

苑个大的章节，员园多种国际通行的管理工具，跨行业的绩效考核，岗位

说明书，项目管理，最终使得这个作品成为“寿险四库全书”的集大成者。这

是中国寿险目前最独特、完备、实战、强大的营销服务部管理手册。

《中华寿险四库全书》将包括但不限于以上内容，我们将不断努力，根据

保险业人士的需求，将在寿险业表现卓越的众多有识之士集中起来，将他们

的真知灼见以及丰富经验形成文字，提供给广大的业界朋友。

宇雷计划编写的保险相关书籍包括《中华产险四库全书》、《中华保险中

介四库全书》等，欢迎保险界资深专家加入我们的写作队伍，共同为中国乃

至世界的保险业尽一点绵薄之力。

同时，宇雷还准备成立一个《中华保险图书核武器库》，该战备库为目前

在全国寿险行业内规模最大、数量最多、种类最全的书库，是各级公司整体

拓展，亦是其管理者、教育者、代理人工作中不可或缺的利器。（具体内容请

参见附录）

本套丛书的第一期工程具有三大特点：

员郾与时俱进，高扬“拿来主义”的大旗

寿险营销培训领域，有两种倾向最值得防范：

（员）彻底的经验主义；

（圆）彻底的教条主义，或伪海归派。

相对应的，有一种倾向最值得推崇：那就是永不生锈的“拿来主义”。

保险和直销，是两个最大最快的知识海绵，不单热衷于吸收而且擅长于

改造。《高效能人士的七个习惯》，现在海内外华人保险公司都拿来改编为

高级培训课程。海外引进的畅销财经类读物，《一分钟推销人》、《一分钟经
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理人》，已经被开发成寿险专用的新版本。《杂孕陨晕销售》，也出现了寿险行业

独有的版本。

圆郾系统完备的教材体系、内在的逻辑融会贯通

我们的目标就是成为“公众立场”的全国保险培训总设计师。我们从系

统开发全国第一套适合所有寿险公司的“自学教材”开始。

因此，我们要出的是完整版本的教材。有了教材，其他问题都会迎刃

而解。

当“四库全书”编辑到《营销服务部标杆管理》时，我们的喜悦也达到了

顶点。我们发现教材的发展符合螺旋上升的根本规律。

猿郾成果导向，反向教学———局部运用了创新的教学系统

在个人寿险行销培训领域里面，至今没有一套全国通行的教育培训系

统。宇雷先生倡导“精神意愿”教学法，包括事业说明会模式和产品说明会

模式，周全胜倡导“设计行销”，我们共同发展出“以终为始、反向教学”的

系统。

事实上，行业之间的大融合趋势，已经发展了相当一段时间。从个人寿

险在大陆兴起之日开始，香港、台湾的培训导师就带来了大量的海外经验和

学术成果。培训人才在行业内的流动，自然形成了这样的局面。整合是新

时期的主题。相关学术部门和管理部门已经开始重视培训管理工作，而真

正的行业整合已经从民间开始。

最后，我们必须坦率地承认：

第一，这些课程内容是整个保险行业许多海内外保险前辈多年来集体

努力的结晶。
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缘摇摇摇摇

第二，由于这套书定位在适合整个保险行业，所以对于任何一家保险公

司而言，在产品和基本法的演示方面，都有隔靴搔痒之感。真正大规模普

及，还需要进行系统的梳理、编辑。要顾及本公司的管理平台、工具箱系统、

内外勤人员状况、综合资源等条件。在资源允许的范围内，新项目启动阶段

最好引进合乎资格的外脑作为支援。

第三，考虑到实际操作的通俗性特征，我们选取的参考资料通常都是最

通俗和最感性的版本。很多行业内深奥的内容，我们刻意筛选掉了。

我们深信，经过寿险行业所有有志之士的共同努力，在未来三年，《中华

寿险四库全书》完整系统的教育培训体系将直接惠及愿园万以上的寿险代理

人；“四库全书”背后所表达出的行业融合的内容，虽然是抛砖引玉，但依然

可以间接帮助一代寿险管理干部些许推进整个内陆保险市场。我们也深

信，我们随后即将推出的《中华产险四库全书》、《中华保险中介四库全书》

将为保险界相关人士提供更多的支持。

主摇编

圆园园缘年怨月

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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员摇摇摇摇

以点带面、系统经营

序摇言

摇摇从传统的推销战斗营话术发展到“理财产品说明会”这种声势颇大的工

程，这个并不复杂的进程在中国大陆寿险业，依然经历了漫长的员园年时间。

从发展趋势上来看，这个过程还没有结束，很可能需要继续进行员园年时间。

其中最核心的演变，当然是产品。从员园多年前中国大陆寿险业推出比

较传统的固定利率的非分红保险开始，中间经过数次利率下调，产品经历了

利差返还、分红、投资连接、万能、多重分红、全方位理财这样一系列代表性

的演变。将来如果继续跟国际接轨，还可能走向外汇保单、国际理财等。世

界缘园园强企业排名第员猿名（圆园园源年、圆园园缘年）、全球最大的保险集团法国安

盛保险的总裁亨利·德·卡斯特利先生在圆园园缘年安盛保险企业内部的培

训致词里，一针见血地指出：我们所从事的保险行业，其产品不受知识产权

的保护，因此，我们很重要的工作之一，就是不断翻新我们的产品。

产品的复杂，决定了推销内容、推销模式的复杂。专业化推销流程也许

可以保持一百年不动摇，但是，细微处的改变，对于个别的营销员而言，也许

就是淘汰性的改变。

《产品说明会工程》在一定程度上，回应了这样一部分在转型过程中进

退两难、徘徊彷徨的代理人的内在需求。因为产品说明会，可以协助代理人

顺利跨越产品说明的门槛、直至跨越促成的门槛。

在这样的背景下，我们一起来观察《产品说明会工程》。

《产品说明会工程》由三部分构成：

（员）产品说明会的流程
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目摇录

第一部分摇产品说明会

摇摇摇前摇言摇辕猿

摇 事前规划与关键工作摇辕源

摇摇摇事前规划与启动摇辕源

摇摇摇事前训练与追踪摇辕远

摇摇摇事前会务准备工作摇辕员圆

摇摇摇会场的选择、布置摇辕员远

摇 基本流程与操作要点摇辕员怨

摇 事后操作要点摇辕圆员

摇摇摇说明会后续追踪———电话追踪摇辕圆员

摇摇摇说明会后续追踪———利用确认函促成交费摇辕圆圆

摇摇摇说明会后续追踪———利用回访函做持续追踪摇辕圆猿

摇摇摇说明会后续追踪———利用沟通函推保单存折摇辕圆源

摇 使用工具汇总摇辕圆缘

摇摇摇产品说明会使用工具清单摇辕圆缘
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第二部分摇保险理财关键对话

摇摇摇前言：为什么选择保险摇辕圆怨

摇 主顾开拓摇辕源猿

摇摇摇阅读要领摇辕源猿

摇摇摇一、客户在哪里摇辕源猿

摇摇摇二、缘故法接触话术（范例）摇辕源源

摇摇摇三、介绍法话术（范例）摇辕源缘

摇摇摇四、收集准主顾名单话术（范术）摇辕源缘

摇摇摇五、信函开发摇辕源远

摇摇摇六、陌生拜访摇辕缘园

摇摇摇主顾开拓通关演练摇辕缘源

摇 电话约访摇辕缘缘

摇摇摇阅读要领摇辕缘缘

摇摇摇一、电话在寿险销售中的功能摇辕缘缘

摇摇摇二、电话约访的事前准备步骤摇辕缘苑

摇摇摇三、电话约访接触要领摇辕缘苑

摇摇摇四、电话约访的拒绝处理摇辕缘愿

摇摇摇电话约访通关演练摇辕远圆

摇 接触面谈（一）摇辕远源

摇摇摇一、赞美的艺术摇辕远源

摇摇摇二、客户资料汇集摇辕苑园

摇摇摇三、购买点分析摇辕苑圆

摇摇摇四、展示资料摇辕苑猿
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（圆）推销战斗营

（猿）理财规划营

对于很多绩效导向的沟通单向的会议组织者而言，第二和第三部分，也

许有些画蛇添足。

但是对于绩效和培训兼顾的，同时注重双向、多向沟通的会议组织者而

言，第二和第三部分的出现，无疑是一个进步。试想，一个不合格的代理人，

如何在专业性的会议过程中，面向他本人邀请的客户做出专业的和恰到好

处的反应呢？

产品说明会不仅是一次业务活动，考虑到它更长远的影响，它更像一次

带有很强实际操作性的大型集体互动培训。因此，面向老业务员和面向新

业务员的产品说明会是不一样的；面向普通业务员和面向业务精英的产品

说明会也应该有差异。如果考虑到特定的目标市场，情况会更加微妙。

需要提醒大家的是：我们极其反对用产品说明会来取代专业的培训、一

对一营销。从世界范围保险行业的发展来看，保险是专业理财规划的一部

分内容，保险行销属于很个性化的服务营销。保险绝对不适合群众运动式

的阶段性直销。参照止痛的功效而言，产品说明会有点像鸦片。毫不夸张

地说：操之过急，有时会造成上瘾、依赖、失血、枯萎。

我们相信，借助阅读这本书，大家可以总结经验、开阔视野。我们还相

信，通过突破产品说明会这个要点，可以良性地促进专业化经营循环，理顺

概念，更上层楼。

周全胜

圆园园缘年愿月
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