
引爆增员e时代

课程概述：

随着我国经济新常态和互联网时代的到来，保险行业迎来了“钻石十年”。尤其是十九大

会议要求，“加强社会保障体系建设。按照兜底线、织密网、建机制的要求，全面建成覆盖

全民、城乡统筹、权责清晰、保障适度、可持续的多层次社会保障体系。全面实施全民参保

计划。”，对于保险业发展提到一个新的高度。互联网时代最值钱的不是人才，而是团队，

借助全民创业的浪潮，把握市场发展的优势，引爆增员力，快速组建一支强大的寿险队伍，

以团体的集体智慧去抢占市场，才能成为真正的赢家。

课程收益：

 培养企业家的增员认知和增员思维，建立增员内动力，让增员像呼吸一样自然。

 了解“架构增员”的基本思想，并学会画架构图，分析架构，找出薄弱点和发展点，以此

明确缺口、确立目标；

 明确优质增员的标准、优质增员的渠道、优质增员的职业，并结合自己的实际情况制定

出自己的增员策略；

 挑战高目标，设置标王奖励，激活最高增员目标，通过话术演练、增员活动设计等帮助

学员实现高目标

 结合准增员的实际情况，熟练掌握增员面谈五步曲，并有效处理准增员异议；

授课方式：实战讲授+案例研讨+情景互动+计划制定+行动学习

培训对象：营销团队的团队主管、绩优人员、专兼职内训师等

课程时间：2-3天



课程大纲

第一讲：增员爆破系统之“道”：一切从心开始

一、保险行业的“钻石十年”

马云说：未来十年，经济会越来越糟糕，但是有钱人会越来越多

1.趋势决定未来—新一轮创业浪潮来袭

2.团队决定格局—你不发展别人一样要发展

3.有梦想的才有更大的发展—推销你的梦想

4.保险行业正式进入“钻石十年”

梦想：“钻石十年”你要带领一支怎样的队伍

二、树立正确的增员观念 

（一）公司经营层：

1、将增员作为公司永续发展的根本，

2、将增员与销售并重，齐头并进。

（二）团队主管层：

1、将组织壮大作为事业奋斗的目标

2、培养属员增员习惯

（三）潜力营销员：

1、将增员走组织发展道路作为自身事业起点，

2、建立信心，是提升自己增员技能的第一步。

行动学习：愿景——我们的未来不是梦

三、蜕变是每个成功者的必经之路

1.破——改变从我开始

2.建——寿险企业发展的商业模式

3.定——搭建组织发展平台

实现：“千人总监”的实施计划



第二讲：增员爆破系统之“术”；实战技能训练

一、360度增员渠道详解

1.传统增员三大渠道：人才市场、网络、报纸

2.优质增员三大渠道：客户、转介绍、影响力中心

3.特色增员三大渠道：社群、活动、表彰会

小组研讨：不同渠道的增员效果分析，以及注意事项

二、选对人—八大钻石增员解析与话术

1.选对的人才有机会做对的事

2.优质增员的标准

3.八大钻石增员需求的精准分析

开放空间：八大钻石增员画像

4.八大钻石增员话术解析

通关演练：八大钻石增员话术通关演练

三、做对事—系统化增员面谈流程

1.精准增员流程

2.初次面谈和准增员资料的收集

3.增员人的面谈及邀请

4.增员面谈的流程

1) 话题导入：先跟后带建亲和

2) 动摇对方：五步撬动增员点

3) 吸引对方：三讲秒杀变粉丝

4) 明确要求：建立标准成习惯

3、增员面谈的异议处理

1) 异议处理的原则

2) 异议处理的逻辑

3) 异议处理的四种常见类型

情景演练：精准增员面谈流程演练



四、特色增员活动的策划与组织

1.小型创说会

2.白领升职座谈会

3.大学生职涯规划会

4.企业家创业论坛

群策群力：特色创说会的策划与组织

目标挑战：增员竞标大赛

计划设定：当月增员行事历设计

第三讲：增员爆破系统之“器”；管理工具的有效使用

一、新人留存的关键要素

1.马云员工离职论：钱没到位，心委屈了

2.留住心：入职 2天、2 周、2个月

3.赚到钱：出勤、通关、活动

二、新人辅导系统构建

1.辅导者的角色

2.新人辅导的 16个关键时刻

3.新人辅导的具体内容

1) 专业的知识——他需要知道什么?

2) 正确的态度——什么观念和态度使他全力以赴?

3) 熟练的技巧——他必须会做什么?

4) 良好的习惯——他必须经常做对哪些事情?

4.如何进行新人辅导

1) 设立辅导的目标

2) 擅用辅导工具

3) 把握辅导的时机

4) 辅导的形式和方法



三、准主管育成系统

1.“火眼金睛”识别优秀准主管

2.准主管育成流程

3.准主管面谈流程

情景演练：准主管面谈演练


