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内容概要

　　中华寿险四库全书系列之一，本套丛书根据保险业人士的需求，将在寿险业表现卓越的有识之士
集中起来，将他们的真知灼见及丰富经验形成文字奉献给读者朋友们。
本书分为上下册，七大章节、10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。
　　　　本书分为7个大的章节，介绍了国际通行的各种管理工具以及管理方法，包括跨行业的绩效
考核、岗位说明书、项目管理等。
这是中国寿险界目前最独特、完备、实战、强大的营业区经营管理手册。
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作者简介

　　中国内地第一代实务派寿险培训专家，宇雷增员企业管理咨询顾问有限公司总裁，创新产品说明
会咨询有限公司董事长，辽宁大学工商学院客座教授，中国保险学院客座教授，俄罗斯国立雅库特大
学客座教授。
　　宇雷的革命性成果：两大创造：寿险营销精神意愿理论，寿险营销劝说理论；四大系统：高效管
理系统，营销团队激活系统，高效增员留存育成系统，创新产品说明会业绩推动系统；四大突破：寿
险营销理论革命性突破，寿险营销技术革命性突破，寿险营销运作模式革命性突破，寿险营销培训理
论与方法革命性突破。
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第一篇　营业区的职责与工作内容营业区的职责与工作内容课程结束后我要采取的行动阅读增广（一
）：岗位职责说明书为何经理需要一份工作说明书经理的技巧评估领导与人际关系组织与计划增员与
选才业务员训练与发展销售与服务的知识个人发展行政管理功能Lee Kwok经理的技巧评估举例领导与
人际关系组织与计划增员与选才业务员训练与发展销售与服务的知识个人发展行政管理功能发展计划
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活动管理成功的基础活动管理工具使用的意义活动管理层级追踪各层级人员工作要求各层级营销活动
管理工具摘要——年——月绩效协议书业务代表拜访记录一天30分检查表准主顾卡（样本）月报表：
业务主任关键业绩指标目-标设定表月报表：业务主任关键业绩指标目标设定表（样本1）月报表：业
务主任关键业绩指标目标设定表（样本2）周报表：营业组每周活动情况检讨表（样本）辅导日志周
报表：业务主任每周工作时间计划及记录表（样本）季工具：对业务主任销售管理技巧／意愿矩阵分
析框架季工具：对业务主任销售管理技巧／意愿矩阵分析框架（样本）季工具：对业务主任技能评估
表（样本）季工具：对业务主任激励／辅导行动计划表（样本）月报表：营业部经理关键业绩指标目
标设定表月报表：营业部经理关键业绩指标目标设定表（样本）营业部业务改善措施计划月报表：营
业部经理上月业务改善措施进展检讨（样本）月报表：营业部经理业务改善措施进展检讨表（样本）
月报表：早会计划表（样本）营业部　月产能分类报表营业部周检讨会纪要营销活动管理中营业区会
议种类周检讨会流程第三篇　行销企划与新商品推广行销企划与新商品推广课程结束后我要采取的行
动阅读增广（三）：市场开拓市场开拓课程目标分析业务员的业务状况确认市场步骤市场资讯的来源
市场资讯检查表市场开拓练习（样本）市场开拓优、劣势分析结合工作行为及绩效标准的销售计划（
范例）第四篇　营销服务部工作计划营销服务部工作计划营销服务部20××年度计划书上一年度——
营业区业务同仁诊断表上一年度——营业区内部强、弱势分析表上一年度——营业区外部机会、威胁
分析表20××年——营业区各职级季平均保费目标20××年——营业区各职级季平均人力目标20××
年——营业区各月保费目标20××年——营业区新聘人力目标20××年——营业区工作计划表20××
年——营业区各季追踪指标及工作计划课程结束后我要采取的行动阅读增广（四）：产生具体改善的
行动计划行动计划（作业）业务目标项目活动需要的资源——第A部分（实质的）需要的资源——第B
部分（人力）障碍项目时间表行动计划（样本）业务目标项目活动需要的资源——第A部分（实质的
）需要的资源——第B部分（人力）障碍项目时间表第五篇　训练需求与规划训练需求与规划课程结
束后我要采取的行动阅读增广（五）：外勤单位的访谈和辅导让外勤单位访谈有效益外勤访谈准备检
查清单外勤访谈讨论记录目标设定工作表营业区访谈指南观察指南：营业区会议观察指南：与被增员
者初次面谈观察指南：增员面谈观察指南：工作说明训练理念及活动问卷训练课程观察训练活动训练
实务的评价访谈报告第六篇　激励策略与活动营业区激励策略与活动课程结束后我要采取的行动阅读
增广（六）：利润模式成本效益分析成本—效益案例时间陷阱检查表高留存率的经营提高留存率的经
营底线基础：专业经理对营业区的获利指南改善营业部的留存率协助您的业务员设定目标活动时间记
录活动时间记录（说明）第七篇　变革与团队发展转变的挑战三种转变类型转变中的营销服务部经理
角色阅读增广（七）：明确营业部经理工作职责明确营业部经理工作职责课程目标一位杰出的营业部
经理的主要管理工作内容营业部经理管理工作的重要程度明确业务员工作职责为何业务员需要有工作
说明书寿险业务员的工作内容业务员承诺书营业部经理承诺书储备主管甄选的原则营业部经理的工作
任务方针营业部经理工作内容详细说明营业部经理的工作行为方针营业部经理工作行为详细说明营业
部经理管理工作需达成的绩效预测储备部经理经营成功几率的管理综观主管甄选问卷表（样本）主管
选择面谈指南如何进行主管选择面谈如何使用主管选择面谈指南如何进行整体评估整体评估潜在的弱
点与优点需要汇集的额外资讯储备部经理的发展与培育成功的公式储备部经理培育计划PESOS表（样
本）后记附录　中华保险图书核武器库
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