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Pin Wen Wendy Chen
Marketing and Management of High‐End Clients

講師：陳品妏
日期：

超級客戶經營-
用世界級冠軍
的意念做保險行銷
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品妏的今天

就是你們的明天

剛進壽險業的模樣，猜猜看哪個是我？

現在的我--充滿自信、魅力的光采
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追求自己的成功是暫時的成就

幫助別人的成功是永續的事業

沒有人能給你

他們本身沒有過的經驗

MDRT TOT  合格終身會員證書
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客戶的經營－

沒有話術

只有經營模式

一.廣耕時期(保險事業的基礎)：

1.客戶的開拓和客戶量的累積。

客戶的經營分三個階段：

a.建立廣大客戶群，勤快的拜訪客戶，每

天四十訪。

b.努力開拓市場，進一步瞭解客戶的需求。

一.廣耕時期(保險事業的基礎)：

2.建立自己被拒絕的勇氣。

客戶的經營分三個階段：
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a.挫折是最大的鼓勵-將挫折的殺傷力轉化為積極的能量。

b.陌生開發並不難，只是許多人害怕被拒絶。

c.成功的道理－「推」就是開門走進去，「銷」就是開口

說出來。

d.每次競賽第一名只有一個－站穩腳步，放寬視線，迎接

成功。

一.廣耕時期(保險事業的基礎)：

3.訓練面對問題的反應。

客戶的經營分三個階段：

a.心態正確，從容應對，不怕客戶的任何挑戰。

b.將心比心的設身處地，為客戶著想。

c.請讓我與您分享保險的好，請不要將我趕走。

d.將客戶的拒絶，視為正常，拒絶往往能使我們產生勇氣

、膽識及衍生出最有效的成功方法。
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一.廣耕時期(保險事業的基礎)：

4.累積經驗讓客戶欣賞自己。

客戶的經營分三個階段：

c.安慰人時，是「聽」比「說」重要－鐵工廠拜訪的實例。

a. 「尊嚴」是我美麗保險人生的至高回饋，以「付出」來

莊嚴自己的生命，「困境、逆境、苦境」都是學習的過程。

從保險的五大功能：生、老、病、死、殘，

去做分類和定位，確立自己要經營的客戶族群和方向

如何做好客戶分類及市場定位：

我就是選擇專門做「生」和「老」這個市場

1.如何創造自己被人利用的價值。

二.深耕時期：

客戶的經營分三個階段：
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壽險事業的大貴人-百歲的國醫大師鄧鐵濤

4.讓客戶信賴自己。

2.把客戶的分類和定位做好。

3.再深入客戶的家庭培養深厚的情感
，培養自己在客戶心目中的價值。

二.深耕時期：
客戶的經營分三個階段：

4.瞭解客戶的公司營運狀況

1.打入客戶的生活

2.堅持自己服務

3.協助客戶設計活動

把握每一次服務客戶的機會，主動的服務，被動的行銷，
是品妏從事保險行銷時的不二法則。

如何找出適合自己的客戶經營模式(品妏的成功行銷模式)：
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接受Advisers財務雜誌專訪
50個家族客戶- -延伸數億商機

4.擁有預知業績的能力。

1.把客戶建立成為我的業績團隊。

2.讓客戶習慣把錢交給我。

3.執行與眾不同的銷售迴圈模式。

三.精耕時期：
客戶的經營分三個階段：

有很多人喜歡捐獻做功益，每次捐獻手上的錢就會流
出，如果有這麼一個管道可以讓你越捐越多一輩子做
善事….

你願意嗎？
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大家是否都有一種感覺，就是喜歡捐獻的人是

可以幫助很多人，但是幾乎有很多人到自己發

生困難的時候求助無門。

如果每個人可以先愛自己，幫自己預留基金，

再用收益幫助別人。

～是不是更完美～

生活費的概念

先放保險再做公益

品妏語錄：
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壽險保單銷售
做的是

資源整合

靠壽險保單創富

財富共用的機制

經濟共用

創新商業模式

確認壽險是全世界

所有理財最好的工具

每一條彩帶都有一個故事
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頒獎給客戶

頒獎給客戶，創造客戶的成就感

除了開發自己的潛能
更能激發客戶的潛能

－這就是意念行銷的最高原則
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沃馬寶寶抱著客戶親自送來公司的保費

客戶送來的

孫子滿月禮物

林先生：
保費-台幣1200萬元

林小姐：
保費-台幣1000萬元
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葉先生：
保費-台幣165萬元

魏小姐：
保費-台幣300萬元

周先生(兩筆)：
保費-台幣150萬元

周小姐：
保費-台幣100萬元

看見自己的力量
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品妏位於臺灣的住家

品妏位於江蘇昆山的住家

品妏位於加拿大的住家
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品妏與進旺的九個寶貝孫子

一輩子都像
新婚一樣甜蜜

再愛我一次
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謝謝大家
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