
初階行銷技巧

和泰保險經紀人 教育訓練課程



事業成功六要素

行銷

合作

競爭協助

連結

發展



定位



行銷是一套有系統的運作



保險通路商經營



商業保險的功能







通路商活動計劃

預估年收入目標： 元

至上月累計收入： 元

本月計畫活動目標

活動目標 月

本月收入 元

初年度佣金 元

初年度保費 元

促成件數 件

送建議書數 份

每月訪談數 人

每周訪談數 人

每日訪談數 人



通路商經營計劃

1.接觸頻率

2.接觸難易度

3.保險觀念

4.收入



電話每天10通

讓你事業亨通

通路商執行計劃



約訪

• 目的：取得有效的見面或訪談

• 要領：

1.事前先準備話稿

2.表明來意、講重點

3.勿超過三分鐘

4.要確認見面時間與地點

5.善用“二擇一”原則

6.勿違背原先承諾



拜訪



拜訪前



拜訪成功關鍵

1.準時

2.服裝儀容

3.談話內容

4.態度

5.拜訪目的

6.環境的營造



問比說更重要

A.為什麼?

B.怎麼說?

C.還有呢?
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簡易保單健檢方法



反對問題 重要原則

1. 認同對方所表達的意見

2. 重複說出對方的疑慮

3. 同理心的回答

4. 假設我是對方?

5. 最想聽到的回答是什麼?



轉介紹

1.檢查保單，以免有誤

2.將有關的資料記錄在檔案夾內

3.準備保單及保單夾

4.電約見面遞送時間

5.恭祝客戶得到好的規劃

6. 把握第二次的銷售(先前談的保障缺口不足部分?!是否今天可以討論?!)

9. 為你的服務做承諾（這是我們服務的開始而非交易的結束）

10.徵求介紹準保戶：若您願意…只需幫我推薦兩位您最值得信賴的人，只要兩位就好



輔銷工具



重要事項宣導





 業務員於從事契約招攬時，須親晤要保人、被保

險人於要保書及相關文件上簽名。

1.要/被保險人為公司行號等法人機構時，須蓋公

司大小章 or 法人章。

2.要/被保險人未成年時，另須經由其法定代理人

簽名同意。

3.相關投保/申請文件有塗改，須請要保人於塗改

處簽名確認。



4.倘要/被保險人因故無法簽名，改以蓋指印替代

者，須經由二位見證人見證確實為保戶本人之意

思表示及用印並簽名確認。

 業務員應於所招攬契約之要保書及相關文件上親自

簽名並填寫登錄證號。

 嚴禁業務員偽造、冒代保戶簽名。



 須於保險期間之起日(生效日)前，將相關要保文件

送交平台助理完成受理。

 產/壽險新契約送件時應檢附之文件：

1.要保書

2.書面分析報告
註:限產險續保件且保障內容不變者方可免附「書面分析報告」

3.個資告知書

4.保戶之繳費憑證 or 付款授權書

5.及其他依相關法令規定須檢附之文件



 代收轉付保費須同時交付保戶「代收轉付保險費證明單」。

 非以要保人、被保險人、受益人為發票人之票據繳納保險

費時，另外須請要保人簽具「代收轉付保險費聲明書」。

 嚴禁本公司業務員以個人名義開立之票據 or 信用卡 or 

匯款 代保戶繳付保險費。

 嚴禁本公司業務員向保戶收取【現金】。

 業務員不得為保戶繳納保險費之匯款單或存款憑條之【匯
款代理人】或【存款代理人】等。



 業務員於從事下列產/壽險新契約招攬(含保全服務)

行為時，須檢附「要保人審查問卷」：

1.招攬壽險公司的新契約
註:旅平險、團體險等無保單價值準備金之險種可免附

2.招攬產險公司新契約且要保人非中華民國國籍者

3.受理保全服務件



 受理下列保全服務件時，須檢附「要保人審查問卷」：

1.受益人變更為法定繼承人以外之人

2.要保人變更為外國人

3.職業變更為洗錢高風險職業且屬實質控制權人

4.增加保額

5.保單解約、保額縮小、部份提領

6.保單借款

7.單筆申購



 因應個資法規範，自104年6月30日起各項產、壽險相

關資料之寄送將不再另行通知。

 行政部每日會將保險公司提供之各項續期通知寄送明

細上傳至和泰官網【業務員專區】，並將訊息推播給

各經手人。

 為避免衍生客訴事件，請所有同仁每日務必至【業務

員專區】查詢並儘速提醒保戶相關續期通知事宜。






