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01.保险经纪管理策略
保险经纪公司的客户关系管理策略



客服销售技能培训

组织培训课程和活动

以提升团队的技能和

知识

实施培训方案
根据需求制定个性化

的培训计划

制定培训计划
了解团队成员的培训

需求和瓶颈

识别培训需求

客户服务销售培训



客户关系管理策略

制定策略

根据客户需求和公司目标制定客户

关系管理策略

培训团队

提供销售培训确保执行

执行策略

积极跟进并执行策略，确保客户关

系管理策略的有效实施

执行关系策略



02.销售团队技能
提高销售团队的客户服务和销售技能



• 认识到客户关系管

理对业务增长的重

要性

意识重要性

• 明确团队成员对客

户满意度的责任

培养责任感

• 建立长期稳定的客

户关系的重要性

强调长期合作

加强团队客户关系认识

团队认识客户关系



03.保险经纪客户关系
客户关系管理在保险经纪中的重要性



通过客户推荐获取新的业务机会

引荐新业务

满足客户需求，增强客户忠诚度

提高客户满意度

通过良好的客户关系获取重复购买

促进重复业务

提升销售业绩

促进业务增长



提高客户满意度

持续改进和反馈

不断改进服务质量，及时反馈客户意见和建议

01

个性化的关怀

根据客户的需求和特点，提供个性化的关怀和服务

02

提供优质的服务

提供专业、高效、周到的客户服务

03

提高客户满意度 - 服务至上，满足需求



关怀和满意度调查

关怀和满意度调查解决问题

积极沟通和跟进

与客户保持良好的沟通，并定

期跟进了解客户的变化和需求

提供个性化服务

根据客户的需求和偏好提供定制

化的保险方案

提高客户满意度和业务增长

增加客户忠诚度



04.建立客户关系管理体系
建立客户关系管理体系的方法和步骤



维护计划

定期与客户进行回访，更新其个人和业
务信息。

定期回访和更新
通过调查了解客户对服务的满意程度和
改进意见。

客户满意度调查
保持与客户的密切联系，了解其需求和
变化。

客户定期联络

维护计划 - 保障服务持续性



客户分类
已经购买了保险并与我们建立了关系的客户

现有客户

已经表达了一定兴趣但尚未购买保险的客户

潜在客户

刚接触保险经纪服务的潜在客户

新客户

01

02

03

客户分类 - 精准定位目标客户



05.客户关系建立
建立维护良好的客户关系方法和技巧
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