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為保險銷售團隊創造無限的商機 
   文凱 | 鍾大為

構建前所未有的社交媒體營銷模式

• 高級管理層制定了創新的媒體營銷模式，並將其定位為企業數碼轉營的主要元素之一。

• 因為當時香港最受認可的社交媒體是Facebook，所以管理層選擇了該渠道進行先導計劃。

• 一批年輕、受過良好教育並充滿熱情的保險代理人獲邀參加先導計劃。

當前挑戰

(1) 傳統銷售模式
保險業一直以來採用由保險代理人進行
「面對面」個人銷售的傳統銷售模式。

(2) 客戶基礎有限
親朋戚友是最可靠的客戶來源，但這資源是很
有限，若想招募其他新客戶要花很多時間。

組織背景
該保險公司是國際金融服務業的行業領導者。

為個人及企業客戶提供多樣化保險、財富、資
產管理，以及強積金解決方案。

最近，該公司將其數碼變革的範圍從營運擴展
到銷售領域。

(3) 缺乏高信任度的客戶

獲取客戶信任對於保險銷售成功至關重
要。然而，保險代理往往面臨缺乏高信
任度客戶的挑戰，更經常為此而辭職。

(4) 高流失率
保險代理的高流失率影響了員工士氣。同時，
當該代理離開公司後，他們的客戶可能對新代
理缺乏信任，導致作出終止保險計劃的決定。
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總結
先導團隊在測試期間取得了良好業績，成功獲得十數次客戶主動提出的會面，更完
成了多筆銷售交易。

在社交營銷轉型項目取得突破的三大領域 

領域 1：社交媒體上的個人影響力    90%

領域 2：客戶開發的能力   28%

領域 3：完成交易的效益   124%

階段(一) 發掘(Discover)

• 確定公司及其保險代理的現行做法。
• 評估選定保險代理人的業績
• 根據項目開展前調查，先導團隊在社

交媒體上並不活躍，社交營銷模式對

他們而言是新事物。

階段 (三) 發展(Develop) 

• 構思不同的社交營銷策略以及詳細
的行動計劃。

• 舉辦兩個為期半天的培訓工作坊，
以提升先導保險代理團隊的社交營
銷技能。

階段 (四) 交付 (Deliver) 

• 制定社交營銷策略與行動計劃。
• 在工作坊內，參與者學會使用數碼

工具，在社交媒體上對潛在客戶重
新分類，並針對不同的客戶群撰寫
玩具影響力的社交媒體帖文。

• 圍繞帖文開發、評論設計、有效傳
訊以及有力的會面邀請進行了四組
模擬練習。在這些模擬練習中，參
與者從培訓團隊處獲取有關其表現
的全面反饋。

階段 (四) 交付 (Deliver) 
• 在真實環境中測試創新的社交營銷策略與行動計劃。
• 在個人 Facebook 帳戶上對潛在客戶實施社交營銷計劃。
• 測試階段分為兩個階段，每個階段各持續約一個月。此外還在測試期間每週提供

有用的提示，以協助解決實放期間所面對的種種挑戰。

階段(二) 確定(Define)

• 分析 Facebook 上潛在客戶的信任水
平以及潛在購買力。

• 為每個級別開發一個社交營銷漏斗模
型，及一系列的量化評分計劃。
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