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Chi Hong (Ben) Un, RFC
A Systematic Approach to Attracting Quality Clients 

and Consistently Achieving MDRT

尋找尋找

客戶

尋找

客戶
吸引
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傳統宣傳模式-電視廣告

低頭族
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網上社交平台

Personal Branding
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尋找品牌定位

目標群體
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-你值幾錢？-

Success 
Attracts 
Success

-品牌效應-
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People know 
What you ARE, 
What you DO, 

What VALUES you give, 
What POSITIONING you are, 

at the 
FIRST SIGHT

先入為主
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Honda NSX 2017
$3,850,000+

Lamborghini Huracan 2017
$3,580,000+
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世人係膚淺
現實係殘酷

你要做萬字夾嘅PRADA, 超跑界嘅林寶堅尼?

定係象牌和HONDA?

尋找如真.如假

風格
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尋找Feedback
Echo
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尋找全人理念

工作以外

尋找小幽默

大成果
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尋找個人

團隊
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尋找頻率

時機

尋找有效宣傳

事半功倍
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尋找Attract
Prospect

NOT

建立一個有效及持續成長的
生意跟進系統
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關鍵指標

尋找大數据

有效輔導
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尋找目標

拖延症

尋找大->小目標

緊密監督

監督

每天 每週 每季 每年
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設定標準

尋找活動管理

3 4’s Rule



5/15/2018

20

舉個例子:

是可以用努力打回來的!

方法:

每天3.9.9

保單宗數目標:

4 宗 每月為標準(每星期開單)
6 宗 為目標
10 宗 為理想

首年佣金目標:

40,000 / 月 為指標

Head Count目標:

4/ 月 為指標

尋找獎勵

激勵

如何達到目標?

活動量
Activity

知識
Knowledge

習慣
Habit

態度
Attitude

技巧
Skill
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分析1: 成功銷售的產品

風險型?

儲蓄型?

投資型?

平均型? 

如偏重某一方面,是甚麼原因? 客戶群的問題？ 能力問題? 
安排培訓去加強? 

目標是平衡什銷售組合(Balance Sales Portfolio)

分析2: 歷年的成績

業績增長?

保單宗數增長?

客戶數目增長?

每張保單平均佣金數增長?

例子: 小里

FYC Cases Average

2012 156,327 18 8,685

2013 183,664 32 5,740

2014 353,121 45 7,847

2015 865,245 35 24,721
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黃金比例

分析每週活動質量:

新客戶數量新客戶數量 約會數目約會數目 做到資料搜集做到資料搜集 建議書建議書 成功銷售個案成功銷售個案

20 10 5 3 1

:: ::

: :::

標準:

分析每週活動質量:

新客戶數量新客戶數量 約會數目約會數目 做到資料搜集做到資料搜集 建議書建議書 成功銷售個案成功銷售個案

20 10 5 3 1

:: ::

: :::

標準:

實際?

新客戶數量新客戶數量 約會數目約會數目 做到資料搜集做到資料搜集 建議書建議書 成功銷售個案成功銷售個案

50 20 15 5 1

:: ::

: :::

實際?

新客戶數量新客戶數量 約會數目約會數目 做到資料搜集做到資料搜集 建議書建議書 成功銷售個案成功銷售個案

50 20 15 5 1

:: ::

: :::
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分析每週活動質量:

新客戶數量新客戶數量 約會數目約會數目 做到資料搜集做到資料搜集 建議書建議書 成功銷售個案成功銷售個案

20 10 5 3 1

:: ::

: :::

標準:

實際?

新客戶數量新客戶數量 約會數目約會數目 做到資料搜集做到資料搜集 建議書建議書 成功銷售個案成功銷售個案

50 20 15 5 1

:: ::

: :::

實際?

新客戶數量新客戶數量 約會數目約會數目 做到資料搜集做到資料搜集 建議書建議書 成功銷售個案成功銷售個案

50 20 15 5 1

:: ::

: :::

擅長尋找新準客戶
資料搜集技巧好

約客技巧要加強

加強爭取做建議書銷售的機會

更多建議書銷售的培訓演練

搵出自己的比率
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