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坐标系定位分析及其运用坐标系定位分析及其运用
□ 文/吉方生

寿险营销工作中的许多问题都可以利用坐标系进行定位分析处理。此法又称波士顿
咨询集团法（Boston Consulting Group model）、波士顿矩阵、四象限分析法。
本法的基本原理就是在某件事物的众多元素中选定两个最重要的元素，在平面坐标系中
对其进行定位分析确定。这样可使许多模糊不清的问题得以清晰明了，为许多重要的决
策提供准确的事实依据，且利于有针对性的改进解决。本篇采集其中一些较为常见的现
象作为例子，意在推广这种分析问题的方法，如有雷同，纯属巧合。其中观点仅代表个
人意见，权作参考。

一、保险客户管理（CRM）决策分析图

飞速发展到今天的保险业，虽然还只能算刚刚起步，但竞争之激烈已突显
出来了，入世后将会有无数的新的寿险公司抢占并要经营无数个细分市场，先
前的大公司和营销员正面临着前所未有的巨大压力和激烈竞争。许许多多的较
为成熟的行业走过的路，保险业同样要经历，例如：有效稳定现有市场、定位
经营、细分市场、经营服务的细致化、客户关系管理的长期化、培养客户的忠
诚度等等。特别是培养和稳定少儿（明日之星 Star）客户，这将是所有大型公
司必须要做的一件大事。如何把以“销售为中心”转型到“以客户为中心”是保险公
司即将改革的重点。科学的经营客户将是未来保险公司的经营重点。就此图为
各家保险公司，特别是寿险营销员的客户经营管理，提供了最重要指导帮助作
用。

二、团队中员工的角色定位分析图
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类型举例：
1、问题企业团体保险单；
2、高龄、高危保险单。
服务中的问题及对策：
1、职责之内，频繁的保全和理赔等；
2、快速筛选，勇于放弃。

类型举例：
1、名牌企业团体保险单；
2、高收入客户的巨额保险单。
服务中的问题及对策：
1、行业间苦争之地，服务成本极高；
2、持之以恒，创意服务，出奇制胜。

类型举例：
1、有道德风险的保险单；
2、低收入低素质客户保险单。
服务中的问题及对策：
1、烦琐多事，劳而无功，无利可图；
2、站准立场，不贪小利，敢于放弃。

类型举例：
1、婴幼儿保险单；
2、影响力中心的保险单。
服务中的问题及对策：
1、需资金技术，借以规模高效的维持；
2、控制成本，定位经营，打造品牌；
3、持之以恒，创意服务，赢向未来。
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角色分析及对策:
1、对于沙僧。要给予特别的辅导支持，经常委以重任，提供特殊培训机会，
以增加他对行业的信心。不断鼓励他的成长进步，并当众表扬他取得的成就，
可巧立名目给予特殊奖励，永远以发展的眼光来看待他。

2、对于孙悟空。要不断给他设定更高的目标，激励和放大他的企图心。委以
重任，担当团队重要工作，树立标杆。把他当主管和兼职讲师看待，注重维
护他的标杆形象，但必须要他严格遵守制度，坚持原则，严惩不待，事后再
作解释安慰工作。对于这种属员要多寻找方法，一定懂得怎样管住他。

3、对于猪八戒。要多寻找团队和公司的兴奋点，借以炒作，多制定奖励措施。
经常作个别沟通，解决问题和疑问。还可借他之口检讨自己的工作是否真的
有错，尽量保证公正无私，对其错误决不当面姑息，但应批评适当给予台阶
留以余地，善于一分为二的讲评问题，对这种人要树立自己的威信，多表扬
少批评。

4、对于即将离司的人员。决不破格挽留，但应以诚相待，做到好和好散，要
借他之口告诉属员这个团队的优秀之处，应该怎样珍惜，为今后的管理和增
员作下铺垫。

三、主管的工作方式角色定位
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类型举例：
1、刚入公司到团队的新员工；
2、绝对服从命令的低技能的员工；
3、突然有生活压力的员工。

类型举例：
1、每月都有高绩效的明星员工；
2、高级技师；
3、预备主管或准主管。

类型举例：
1、牢骚满腹的低绩效员工；
2、混年资，不服从管理的人；
3、无自制力，无上进心的人。

类型举例：
1、资历高，但无工作压力的员工；
2、对团队或公司有意见的员工；
3、准备跳槽的员工。
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工作中的常见问题：
1、保姆式的管理，辅导时亲临了
整个工作流程，甚至替他工作；

2、随叫随到，辅导帮助时不要求预约；
3、完全没有了自我，情愿为他所累。

工作中的常见问题：
1、天天追踪，不舍不离；
2、忽略中坚力量的培养；
3、小题大做、事必躬亲；
4、不求团队的发展壮大。

工作中的常见问题：
1、太多授权，不作监控；
2、赏罚全无，只求平等；
3、只教不训，随意性强。

工作中的常见问题：
1、制度死板，管理生硬；
2、没有人情味，成天面无表情；
3、多批评少表扬；
4、少陪同、少辅导、少沟通。
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角色分析及对策：
1、家长式主管应转变观念，控制管理成本，反省自己，总结管理成效，寻找
新的管理方法；多学习和参加培训，大胆放开，以培养属员的自立能力为主。

2、教练式主管也要适当放开，着重在团队中培养准主管和兼职讲师，尽快壮大团队，
培养接班人，大胆授权,要吸取诸葛亮不敌司马懿的教训。

3、教父式主管应马上拟定制度保证政令的畅通，着重基础管理，多与属员沟通交流，
尽量在第一时间发现问题。应有计划的辅导和陪访，随时作好管理脱节的准备。

4、军官式主管要重新审视营销管理工作的特性，学习培养亲切和蔼的处世态度，以团
队为家，把属员当亲人。建立良好的团队文化，倡导权利共享。

四、客户等级角色定位
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类型举例：
个体户 、富 农、单身白领等。
主要个性特点：
1、得利于某种机遇而富裕；
2、曾有过非常坎坷的经历；
3、对钱的使用非常谨慎；
4、不太接受新事物和观念。

类型举例：
金融业职业经理人、外资企业白领打
工簇、高风险高技术密集型团体等。
主要个性特点：
1、自视很高，做事很理性；
2、喜欢和自己一样成功的人交谈；
3、喜欢与人谈论自己的成功经历；

类型举例：
普通下岗职工、普通农民、
玩世不恭者等。
主要个性特点：
1、自我要求不高，容易知足；
2、相信命运或愤世嫉俗；
3、有些自卑，不喜欢比自己太强的人
交往，更希望别人的尊重和肯定。

类型举例：
金融业下职工、已投保足够保险的人群、
伤病残者等。。
主要个性特点：
1、具有较大的发展潜力，是未来良质客
户来源；

2、开朗积极，易于沟通交往；
3、易于接受新事物和新观念
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角色分析及对策：
1、对于 A类客户，要充满激情，加强专业营销攻势，着重促成技巧，不断提高个人专
业水平及形象，做到语调自信，言中有物。

2、对于 B类客户，要多运用创意行销技巧，多方面寻找突破口。保险观念要尽量的故
事化，感性化，发人深思。产品讲解要通俗易懂，又不缺乏吸引力，减少专业术语，
外加例子。

3、对于 C类客户，要及时补充新的保险观念和保险资讯，让他们兴奋不断，进而提出
转介绍要求。他们还是增员的最好对象，业内信息也应多多重申，总之让他们成为真
正的业外保险通不会错。

4、对于 D类客户也应以诚相待，可有选择的交为朋友，主要是不让他们成为您展业的
敌人，相处时不要直接谈保险，多以实际行动自然改变他，不用强求。要相信“人生贫
富无定势，思想转变一念间，”让他们升级总会有可能的，但要记住在他们身上花费的
时间不宜太多，以免影响您的工作效率。

五、寿险营销员时间管理日常安排图
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类型举例：
1、客户服务管理安排；
2、看书、学习、培训、交流；
3、未确定的影响力中心交流活动。

类型举例：
1、已约定的拜访，可以促成拜访；
2、出险报案、理赔，体检、保全服务；
3、影响力中心的生日节日祝贺。

类型举例：
1、流程改进建议，或不满的牢骚；
2、逛街、购物。

类型举例：
1、已定的普通集会、宴会；
2、同事之间的纠纷处理；
3、问题客户理赔纠纷案处理。
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把上表复制在你工作日志的封面上或贴在床头上，每天依次安排和执行好，绝对会
产生巨大而神奇的效果。不信就试试！

六、营销团队中各种职务工作重点定位

角色分析及运用：
从上表可得各种职务的工作重点，非常清晰不含糊，易于宣导，还可看出业务主任

是最辛苦的兵头将尾，团队中应多加理解给予帮助。

角色分析及运用：
从上表可得各种职务的工作重点，非常清晰不含糊，易于宣导，还可看出业务主任

是最辛苦的兵头将尾，团队中应多加理解给予帮助。

七、理财种类划分

业务专务业务专务
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比比

展业展业占比占比
业务员业务员

业务主任业务主任

主要工作举例：主要工作举例：
增员、辅导、激励、增员、辅导、激励、
规划、参加例会。规划、参加例会。

主要工作举例主要工作举例：：
展业、增员、辅导、展业、增员、辅导、
激励、规划、参加例会。激励、规划、参加例会。

主要工作举例：主要工作举例：
展业、增员、展业、增员、辅导。辅导。

主要工作举例：主要工作举例：
展业、客户管理展业、客户管理。。

业务经理、督导业务经理、督导业务经理、督导

传统型传统型

收收
益益

风风 险险
通用方便型通用方便型

胆大冒险型胆大冒险型集团作业型集团作业型

常见类型举例：
大额存款协议利率；同业间拆借；
国债一级市场操作；专家运作；
企业债券操作；巨额投资基金；
法令开放的投资事业；
投资连接保险；分红保险等。

常见类型举例：
股票；期货；
房地产；专业收藏；
企业投资。

常见类型举例：
银行存款；
传统寿险；
普通国债。

常见类型举例：
非专业的风险投资，
如古玩字画收藏等；
养老为目的的养儿育女；
合伙经营不景气的行业；
有息借款与朋友。
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定位分析及运用:

上表中集团作业型和传统型投资给人以深刻启迪与豁然，每个人都希望有风险低、
收益高的投资渠道，但总是事与愿违，难以求之。运用上表可检验所有理财的科学性和
适用性，有利于人们做出科学的、理智的、积极的投资导向，对投资评估有了清晰的标
准认识。也特别适合于展业中帮助客户做投保决定，更有利于人们选择保险类投资，是
广大营销员的展业好工具。

另外此种方法还可运用于业务分析、生活观念等等领域，只要运用得当，可产生许
多积极的有利于寿险营销工作的方法和结论，为您打开一扇全新的工作方法之门,助上一
臂之力。
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