
增员、留员与团队缔造
——如何快速打造一支狼性寿险行销团队

【本培训力主解决寿险公司以下问题】

 寿险公司出现增员难，留员更难的被动局面，甚至出现团队萎缩——如何在三个月至半年内再造一

支百人的狼性寿险团队？

 增对人才能有效地做强做大团队，如何选择“正确的”准队员

 业绩最能留人，如何确保新增来的业务代表能够在一定时期内出较好的业绩？

 暂时没出业绩，也要把业务代表留下？如何留下有潜力但是暂时还没出业绩的业务代表？

 如何激发下属提高业绩的欲望和增员的欲望，如何让他们增员成功？

 如何持续提升团队的力量和业绩，让每一个队员都行动起来？

【课时】寿险内训，1天，6小时

【适合人群】正准备打造自己团队的寿险业务代表，正在寻找团队规模突破的寿险主管。

【主讲人简介】

金戈，企业管理顾问、资深行销培训讲师，中国《造狼运动》策划人、金戈狼性培训机构首席讲师。

清华大学MBA执行经理班和上海交大EMBA营销总裁班客座教授。

金戈先生倡导“成功从敬业开始”，深入剖析影响国人走向成功的羊性，提出用狼性武装国人的头脑，

打造“狼性中国”。 

金戈先生采取互动、游走式培训。每次培训，汗水几乎能够将领带浸透。如果会场够大，一天的培

训他能够在会场跑 4.5公里。是大陆最有激情的讲师之一。

【课程核心内容】

第一部分：准备篇

 为什么难以打造狼性寿险团队

 增员理论基础：即使是对寿险比较排斥的人，如果进入了寿险的创业说明会、培训会，晨会，并且

再干上半个月，也会对寿险产生兴趣并且有意在寿险业成功。因此，增员的关键是如何让他参加说

明会、培训会、晨会，并且愿意干上半个月。

 留员理论基础：即使是一个业绩平平的寿险人，如果对未来的大业绩怀有信心，也会继续干下去。

当然，本身就很成功更不可能流失。因此，留员的关键就是让他对未来的大业绩不绝望、不失望、

不失去信心。

准备一：坚定向狼学习的信念，立志打造狼性寿险团队

第一：寿险团队应该向狼学习什么？学习狼忠爱同伴、同进同退的团队精神；学习狼顽强执著、绝

不言败的进攻精神；学习狼永不自满、不断成长的进取精神；学习狼所向披靡、战无不胜的进攻艺

术；领略狼优胜劣汰、适者生存的竞争法则



第二：狼性寿险团队的 4个特征：紧密团结，群狼携手打天下；进攻是永恒的主题；团队规模稳步

突破；个体素质不断提升，完不成任务决不罢休。

第三：狼性寿险团队存在的市场基础：寿险市场群雄逐鹿，狼性团队所向无敌

准备二：解除增员的心理顾虑

第一：为什么很多人拒绝加入寿险公司？他们没有发现自己到底有多少能耐；没有发现寿险已经帮

助了很多的人走向成功；他们也没有发现“你”能帮助他们寿险行销成功

第二：增员的对象：正在寻找出路的人都是我们的准队员

第三：解除未来准队员入司前的顾虑：为什么保险这么好，却有太多的人加入寿险没有成功就退出

了？80%的失败者败在没有正确的方法或者是没有实践正确的方法；20%的失败者败在没有遇上能

给他们正确方法而且帮助他们实践正确方法的领导；很多人老是犯着重复的错误而不知道改正，勤

劳不会让人成功，正确的方法才是关键。

第四：很少有人拒绝成功和高收入，只是还不坚信“你”与寿险能帮助他走向成功：——如何让他确信

你能帮助他走向寿险成功

第五：成为众狼之王，我能行：未来准队员正等待着“我”去帮助他们成为狼，成为高收入者

准备三：未来狼王的四项修炼

第一：进取心修炼——永不停滞，不断成长，追求卓越

第二：做单能力修炼——不一定成为最杰出的，但是确保自己每个月的业绩都在上游

第三：辅导能力修炼——没有糟糕的团队，只有糟糕的主管

第四：韧性修炼——只要没有放弃，就是永远在走向胜利

第二部分：增员篇

 增员选人要三思:

1. 费多大努力才能将他带入寿险团队

2. 费多大努力才能将他留在寿险团队

3. 费多大努力才能将他培养成功

 如何激发对方加入保险公司的需求

把增员的目光盯住那些失业者，不再是一条有效的道路。有效的主管可以无情地揭示或创造出准队

员尚未意识到的问题。他们早在准队员之前就想到了问题，而不是仅仅满足于跟在准队员后面。确保自

己成功，必须找出什么问题让你的准队员睡不安稳，并确定有什么问题让他继续睡不安稳。

 随时做业务，随时增员，随时准备与人互换名片，没有名片的准队员要记下联系方式

增员前的五项准备

与人谈话的话术整理

资料宣传要实在而且有诱惑性，不要追求大而全，而是给人“夺心”的信息

 如何选择和培养推荐人，让推荐人帮助你走向成功

如何获取推荐名单

如何解除被推荐人的思想疑虑

 强势增员的五大招数：



第一：到处涉猎，随时交友——如何提升自己在随意涉猎中的增员技巧

第二：如何做好招聘会——在招聘会上让更多人愿意了解你而不是转身就走

第三：如何邀约参加创业说明会——让你的准队员走进你设置的“氛围”

第四：如何保证创业说明会的成功：猛击“准队员”要害，让其深思，种下“欲望的种子”

第五：创业说明会后的跟进，邀约参加培训——如何牵手把他领进公司的大门

第三部分：留员篇

倦怠的产生，就是因为缺乏持续的未来大业绩的刺激，而不是缺乏已经成交的大业绩的刺激，已经

成交的业绩不如即将成交的业绩更能激发一个人对未来的激情。因此，保险团队打造的关键就是让团队

时刻被即将成交的业绩所激发。

 业务代表流失的原因解析：没有出业绩，也没有看到出业绩的希望

 留人三阶段：新媳妇期——哄着；有子期——护着；再上层楼期——帮着

 业绩留人

让他们永远有希望，因此强调准客户的积累和管理相当关键

如何帮助队员进行业绩突破

 领袖留人

主管的自我修炼：先自立，后立人，

靠自己的魅力打造狼性团队

主管豪气：下属对主管的认知影响团队士气

 氛围留人

倡导为学习型团队--你可以拒绝学习，但是你的竞争对手不会

树立团队的正气，防止消极面的泛滥成灾

营造团队的积极气氛

 正确引导下属进行自我转变

树立下属对企业的信心

帮助下属树立对工作环境的满意度

激发下属发现自我潜力

让目标触手可及：如果你不能给下属金钱，就要给下属梦想

 激发下属的成长力 

成长的环境：

成长的方法：

如何帮助业务代表不断提升自我 

 帮助下属建立坚强的心态  

建立业务代表情绪自我调整系统，天天保持愉快激进的工作热情；

建立个人自我充电系统，保证源源不断的持续动力，克服倦怠与迷茫

第四部分：持续提升篇

 激活狼性的六颗种子



狼性“野心”种子：坚决吃肉，决不吃草

狼性“解释”种子：任何事件都不可能影响你，唯一能影响你的是对事件的解释

狼性“责任”种子：从自己身上找原因“这是我的责任”

狼性“办法”种子：“只要思想不滑坡，办法总比困难多”

狼性“绩效”种子：“上帝决不照顾埋头苦干的人，只会照顾找对方法的人。”

狼性“耐心”种子：“重视过程，结果自然产生” 

 培养狼性寿险主管

帮助下属成为领袖，自己才会成为真正的领袖

用对人——正确的人在正确的位置上才能激活这个位置

寿险主管的角色扮演：队长兼教练

以振兴团队为己任——个人离开团队，就是孤家寡人

帮助别人成功要做的准备：

激活你的部属，

让每个人都动起来，让每个人都各就各位

 打造狼性业务代表

业务代表为什么必须要有进攻性

绝不妥协原则——“你必须……”“必须”与“无所谓”的争夺

决不同情原则——帮助别人自强而不是同情别人的软弱和处境

狼性业务代表是从海量业务代表中淘汰出来的不要把精力浪费在弱者身上

狼性业务代表是激发出来的

狼性业务代表是管理出来的严管理才能出人才
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