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 中文摘要：

 关 键 字：电话营销 

 类    型：其他保险        来    源：中国保险报 

 正    文：

    电话营销因其方便快捷、成本低廉，越来越多的保险企业涉足电话营销，并进入了发展的快

话营销的特点，操作不慎，很容易发生扰民现象。保险电话营销要在激烈的竞争中健康发展，提升保

须把握好以下几个环节。 

  准确定位服务对象 

  保险电话销售屡被投诉的重要原因是销售对象的定位不准确，向没有需求的人推销不需要的

售在方便、让利于客户的前提下，首先需要让广大客户了解并欢迎这种销售方式；其次要通过对

进行划分后，根据客户需求，有针对性地拜访客户，避免拜访的盲目性。 

  扩大保险服务的宣传窗口 

  在进行电话营销前，首先，要借助媒体、网络让客户熟悉电话销售，接受电话营销，让客户认

以享受更多的优惠，也会提高投保的效率。其次，保险公司要想深层次挖掘客户的资源，激发客

要换位思考，多从消费者的角度去看待、解释保险服务中的难点、热点问题，主动宣传保险基本知

时澄清偏见和误解，不断增强客户对保险的信任；利用举办保险咨询或讲座、开辟保险专栏或网

线等形式，大力宣传保险知识，向全社会宣传保险业服务社会经济和创新发展的最新成果，提高全民

意识。 

  提高客户的忠诚度 

  客户忠诚度的培养,必须以为客户创造价值为前提条件，要不断满足乃至创造客户的需求，

赢互惠关系。具体到个人购买者，就要充分提供其所应享有的保险保障，提供有价值的延伸服务

业务要健康发展，就要提高客户的满意度和忠诚度，以赢得顾客。 

  创造品牌服务 

  现在，客户越来越成熟、越来越理性，他们投保不仅仅是选择熟人，而更看重公司品牌。因此，保

公司产品和服务紧密相连，保险企业通过优质服务所带来的客户满意度和客户忠诚度以及品牌认

的优质品牌建设打下良好的基础。 

  不断丰富服务平台建设 

  通过利用互联网、短信平台、自助服务机器、服务热线等方面的技术支持，保险公司可以建立起多元化的服

台。对保险公司而言， 面对庞大的客户群体，要准确掌握每个客户的需求，需要记录和处理的

据，这就需要运用新的信息技术手段来帮助掌握客户的需求及其变化，从而高效地提高服务的针对

以信息技术为平台不断创新服务界面，丰富保险服务内容，逐渐形成自己独特的服务风格和体系。

  为客户量身打造附加服务 
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 保险公司要提升企业效益，实现企业的长远发展，就必须提高优质客户的满意度，增加他们的忠

公司可以利用自身的人才资源优势，通过为客户提供一些有关投资咨询、理财顾问、信息交流及定期免

咨询、附加康复护理、代办验车等服务，以实现客户对更高品质服务的种种需求。 

  加强服务标准化建设 

  保险公司可以通过切实推进服务的标准化建设工作，提升保险电销服务的品质。通过制定服

人员的服务质量标准、服务技术标准、服务提供规范等，逐步推进标准化建设；通过对销售人员业务

培训，提高他们的服务水平；通过建立和完善服务质量体系来不断规范和提高服务质量，打造出具有

服务。 
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