中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量
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■执业的信念，专业的态度，敬业的精神，创新的理念。■
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【系统升级造成群发延迟的说明】

近期微信公众平台系统升级，期间可能出现信息发送延误的情况，对您造成的不便表示抱歉。我们正在全力加快完成升级，希望大家理解。—微信团队
【论坛成功升级】

论坛成功升级到最新版本，添加了移动客户端支持，接下来的时间我们将针对论坛的整体版面构建、论坛体验功能方面做系统调整。以便为各位伙伴提供高好的服务。敬请期待。   欢迎关注中国保险论坛官方微博：中国保险论坛。    
揭秘一份保险产品是如何诞生的   鸣谢太平人寿提供
保险产品是如何诞生的？深入解析寿险产品从胚胎到萌芽、长成的全过程。对于保险从业者来讲可以让我们在客户面前谈吐更加专业。
在这条寿险产品的生产线上，产品市场部和精算部是最重要的两大责任环节，前者统领产品“从无到有”的研发制造过程，精算部则掌管寿险产品定价的大权，与此同时，后台在各个环节为上述两大部门提供IT、财务、品牌等全方位支持。
产品创意：从Idea到Good Idea
保险产品像是一座桥梁，它是公司与客户之间的纽带，因此保险产品设计的出发点必然是围绕着满足客户需求。
保险产品开发的第一步是要有Idea，然后在许多Idea的基础上筛选出可以被执行的Good Idea来开发设计成保险产品。
所谓Idea，其实是保险公司对客户保险需求进行调研的结果。调研的对象最主要是客户以及销售渠道，调研形式包括现场调研、发放调查问卷、召开座谈会等，产品市场部会收集、整理和分析这些重要的需求信息，并形成客观的结论，作为接下来的产品设计环节的重要参考。
在实际操作过程中，往往有几方面原因使得一个Idea不能成为一个Good Idea。比如，费率太高——客户接受不了；或者，产品设计方面存在技术或监管的硬约束限制。种种因素都可能使得一些Idea被搁置或放弃。
产品形态设计、测试、初步定型
从Good Idea到形成产品，中间有许多环节，第一步就是产品形态设计，把产品一些大的形态确定下来，比如说到底设计成分红还是万能？终身寿险还是两全险？以及更进一步的投保年龄、保障期限等基本要素都要确定下来。
接下来是产品形态的测试，测试的最主要对象是客户和产品销售渠道，比如说保险代理人、经纪公司、银行、测试产品的市场接受度如何。在调研过程中进一步收集整理客户、渠道的需求信息，在此基础上对产品形态进行微调。
完成产品测试之后进入形态定型环节，这个过程就像是做一件衣服，衣服的款式到这个环节都确定了，接下来就交给精算部门定价，由产品部门制定合同条款，像是裁缝根据确定的衣服款式去裁剪、缝制甚至熨烫，最终拿出成品。
精算部对保险产品定价
保险产品到底是如何定价的呢？
精算部在对一款保险产品定价时，最主要的三大决定因素分别是：生命表、预定利率和公司经营管理费用。
第一个是“生命表”，又称“死亡表”，是反映一个国家或区域人口生存死亡规律的调查统计表，是人们根据大数法则的原理，运用统计方法和概率论，编制出反映同批人从出生到陆续死亡的生命过程统计表。
生命表影响最大的是养老金和以死亡为给付条件的寿险产品，预期寿命的越长，则意味着保险公司赔付期限的延后，成本越低；相反，对于养老保险，预期寿命越长却意味着保险公司赔付额越多。
对于医疗保险、意外保险，在精算部门对产品精算定价时最主要考虑的是疾病发生率和意外发生率。医疗险主要结合不同的疾病病种的独立发生率，以及这些疾病以往的发病情况，利用精算方法对风险成本进行计算；意外险则是通过对意外事故的历史发生规律及概率进行总结，进而作为意外险产品精算定价的依据。
第二个是预定利率，指保险公司在产品定价时，根据公司对未来资金运用收益率的预测而为保单假设的每年收益率，其实质是寿险公司因占用了客户的资金，而承诺以年复利的方式赋予客户的回报。通俗而言，预定利率也就是保险公司提供给消费者的回报率。
自1999年6月以来，我国对保险产品仍实行价格管制，规定寿险保单（包括含预定利率因素的长期健康险保单）的预定利率不超过年复利2.5%。
由于预定利率是寿险产品在计算保险费及责任准备金时所采用的利率，在生命表的死亡率和公司经营费用一定的情况下，相同期限和保障水平的寿险产品价格主要取决于预定利率。如果一款产品的预定利率较高，则该产品所缴纳的保费越少，反之亦然。
第三个是公司营运成本。生命表和预定利率影响保险产品定价的只是纯保费部分，而所有保险产品定价还涉及到附加保费，最主要的就是保险公司的经营管理费用。
所谓纯保费指的是由保险标的损失率决定的风险价格，理论上纯费率部分正好能够补偿保险事故造成的损失，并且终将全部返还给全体投保者。但除此之外，作为企业，对于每一份保险产品保险公司在纯保费之外还需要收取附加保费，以抵充其日常运营成本的费用。
具体而言，保险公司的运营费用主要分为佣金和管理费用两大部分，佣金是保险公司对所卖出一张保单支付给保单业务员及其团队的各项支出；而管理费用则涵盖了保险公司日常运作所需的各种费用。
产品定型、内部上线、上市
在精算部完成对产品的定价之后，产品市场部在此基础上对产品形态进行适当的微调，并最终确定产品合同条款、费率表等有关产品形态的全套资料，这个环节就是产品最终定型。
一款新的保险产品诞生会对核保、理赔、客服、财务、信息系统等内部运营体系提出新的要求，相关部门会在不同阶段给予配套的支持，比如业务管理规则和业务流程的制定、新产品相关的IT系统开发等。
在完成所有上述流程后，公司的总精算师、法律负责人要对产品进行审核确认，并向中国保监会备案。经中国保监会备案，意味着一款产品的真正长成，可以正式上市销售了。
【特别声明】：本专题凡是标注网络来源的，版权均归原作者所有！-中国保险论坛
【经典励志故事200篇第15篇】你就是第一
理查.派克是运动史上赢得奖金最多的赛车选手之一。他第一次赛车回来时，兴奋地对母亲说：“有35辆车参赛，我跑了第一”

“你输了，”他母亲毫不客气地回答。

“可是，”理查.派克瞪大了眼睛，“这是我第一次参加比赛，而且赛车还这么多。”

“儿子，”母亲深情的说，“记住，你用不着跑在任何人的后面！”

接下来的20年中，理查.派克称霸赛车界。他的许多记录到今无人打破。问他成功的原因，他说，他从未忘记母亲的教诲，是母亲在他为第二名沾沾自喜之时，帮他发现了他还可能是第一的希望。
心语：

第一是人们梦寐以求的，这个世界上也不可能让所有的人都争得第一，可是，试想一下理查.派克，如果他连第一都不敢想，他连自己都自信，如果他得不到母亲深情的鼓舞，他能在20年的时间里称霸赛车世界吗？记住，你用不着跑在任何人的后面！
【心理学174个现象63】缄默效应
在人际交往中，做到基本上不使用强迫手段并不难。人们虽然会在皮鞭面前屈服，可那不过是表面上的服从，内心却充满了反叛、仇恨的复杂感情。不仅在感情上，在日常生活中也存在着正确信息的传播受到限制的现象。对统治者，人们大都愿意挑对方喜欢的、迎合对方的话来说，尽量避免说让对方不快或有可能降低自身价值的话。这就叫"缄默效应"。
职员在工作上犯了错误后因为害怕上司的威严而保持"缄默"，这样上司便得不到正确的信息，结果就会因错误得不到及时纠正而造成日后的重大损失。 从长远考虑，无论是在感情上还是在工作上都应尽量不使用强制手段。但对于上司或父母、教师等身份的人来说，强制手段不失为一种对下属或晚辈、学生发挥作用的简单快捷的好办法。同时，越是对自己的才干和人格魅力没有信心的人越会行使强制手段，因为他们自认为没有其他行之有效的办法去说服别人。

就像风和太阳的寓言所讲的那样，光靠猛烈的暴风雨是掀不掉人身上的衣服的，而平时以礼相待，在认为有必要发作时点到为止，这才是最有效的。

缄默效应，也表现在社会公德方面。在许多时候，大家对于一些普遍存在的有悖于社会伦理道德行为，保持沉默，不管不问。这样造成的结果就是，三俗等不良文化肆意横行，许多人唯利是图，毫无廉耻之心。美国社会学家曾发现一个现实中的例子，一个人发现有人遇到犯罪袭击时，会主动伸出援手。而当一个年轻女性，在自己居住的社区，被人追杀时，邻居就开窗开灯保持观望、保持缄默，最终看着女子死去，凶手扬长而去。
【保险企业家精选微博分享】鸣谢：保险企业家  分享整理 
1、【教育金规划】平衡风险与取舍。孩子的前途很重要，不能耽搁，因此子女教育金储备应该偏向保守和稳健，避免激进的投资，有些人的钱财较多，可能会考虑投资房产，任何的投资方式都没有所谓的对错，但是一定要注意分散风险，不把鸡蛋放在同一个篮子里。
2、【陈玉婷钻石心经】学习最重要的是要有一颗求知若渴的心。如果心是骄傲自满的，再多的知识也会被阻绝在外。我会不断地从生活与工作中搜集信息，并与有需要的顾客分享，因为我认为必须要把知识不断地讲给周遭的人听，并整理成简报给对方，这些知识才会内化成为自己的一部分。
3、【黄伟庆智语】做一个领导者，要有强烈的而且坚定的自信心，并且要有挑战及主宰命运的能力。凡是先为下属着想，利益以下属为先。
4、【实用销售心理学】其一，销售不是要你去改变别人；其二，销售的成功取决于客户的好感；其三，如何身份定位：顾客是谁？我是谁？其四，建立共同的信念与价值，要多用“我们”；其五、少用“但是”，多用“同时”。
5、【销售技巧】①推销产品要针对客户的心，不要针对客户的头。②拒绝是反应而不是反对。③客户后还有客户，服务才是销售的开始。④把简单的销售语言练到极致就是绝招。⑤再冷的石头，坐上三年也会暖。⑥销售最重要的不是产品，而是自己。
6、【销售智慧】如果你的产品无法满足顾客的身份，或者与顾客的身份相抵触，他们便会毫不犹豫地拒绝你的产品。因为消费者对自己的身份更敏感，时刻顾及身份问题。这些具有满足身份附加价值的商品。
7、幸福的人生就是你生命中经历的那张桌子，它要有四只脚来撑起平衡。它要有土壤来滋润，要有内心坚定的信仰和方向，要自己给予，才能培育出茂密的森林，而唯有自己给予的幸福感受，才不会失落与空虚，才会真正灿烂。《幸福是自己给予的》
8、所有的成长和伟大，如同中药和老火汤，都是一个时辰一个时辰熬出来的。人生不怕走得慢，就怕走错路。你想成为什么样的人，就到那个人身边去。并不是每个人都有这样的幸运，但这句话或不只关乎职业生涯，也关乎生活智慧。
9、【高效能人士7个习惯】①主动积极（个人愿景的原则）；②以终为始（自我领导的原则）；③要事第一（自我管理的原则）；④双赢思维（人际领导的原则）；⑤知彼解己；⑥统合综效（创造性合作的原则）；⑦不断更新（平衡的自我更新的原则）。
10、【管理的六必谈】与新入职员工谈；与离职员工谈；与岗位变动员工谈；与犯错误员工谈；与被处罚后员工谈；与思想出现波动员工谈。           
【微分享往期专题下载】：（更新至154期）
访问：www.ciibbs.com后进入论坛版面列表，选在最下方的“微分享”板块进入，即可免费下载，无须注册！
■：让您的同事打开微信，点击“朋友们”——“添加朋友”——“搜号码”，在对 话框中直接输入“ciibbs”，点击“查找”，即可找到并关注我们。
■：打开专题后，点右上角“…”选择分享到“朋友圈”“腾讯微博”可以直接分享给您的同事和朋友。

■：点击“通讯录”→点击“公众账号”→点击“中国保险论坛”→点击“查看历史消息”，就可查看之前发布的所有内容。如您喜欢，请把我们推荐给您的朋友。名：中国保险论坛；号：ciibbs 

■：特别提示：中国保险论坛暂时未全面开放，我们即将对全行业开放，暂时不开通使用微信机器人申请邀请码的功能，具体时间请留意专题通知！
■腾讯微博：李立伟  新浪微博：中国保险论坛　官方网站：ｗｗｗ．ｃｉｉｂｂｓ．ｃｏｍ■
■特别声明：以上分享内容仅供内部学习，任何个人和组织不得进行赢利性转载！■
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中国人寿杭州理财中心人力与培训岗 李立伟                                     让伙伴更加优秀 ！

