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	一、银行人的大烦恼！
	1. 工作表象一：
	1）日常营销缺客户 2） 客户邀约难上门
	3）成交总是差一步 4） 退保搞的很郁闷
	2. 工作表象二：
	1）只顾低头卖货 2）成交后消失的你
	3. 工作表象三：
	1. 客户躲着你 2.客户嫌弃你 3.领导批评你
	4. 你的痛苦我了解：
	1） 保险专业知识匮乏 2）营销模式陈旧
	3）客户黏性非常差 4）服务缺乏闭环
	总结：通过以上对你的现象分析，找到工作中的痛点，逐一破解然后学习《保单整理》实现完整的闭环锁定。
	二、保单整理的意义
	1. 首先了解什么是保单整理？
	银保的保单整理思维，就是利他思维，从趋利避害的角度做销售。
	2. 保单整理的锁定意义。
	1） 增加信任锁定 2）拉长服务半径 3）财富数字具象化
	三、整理的5个维度
	1. 掌握年龄的变化 2.保障结构调整 3.信息完整度
	4.保单状态跟进 5.衍生新需求

