
保险团队长——四大管理助力业绩完成

课程背景：
作为管理者或者创业者，如果要提高团队的凝聚力，我们要凝聚的是什么？是凝聚成

一种斗志激昂的工作氛围？还是凝聚在一个领导者身边？
一个团队能够凝聚在一起，一定是因为一个共同的、有机会实现的目标；而只要实现这

个目标，团队中的每个人，都会因此受益。如果我们无法清晰地说出，团队的共同目标，并
且让每个人都清楚这个目标，其他工作做得再好，也不会有凝聚力。

所以，管理团队的第一个真相就是：一切问题的根源，都是没有目标，或者目标不统一。
而作为团队长和管理者，我们以为自己高屋建瓴，深度思考，想通了一个商业模式，其

实并无卵用，真打起仗来，最重要的还是团队，所以柳传志说管理就是：搭班子，定战略，
带队伍。短短的九个字，跟团队直接相关的事儿，占到三分之二。而且，光“带队伍”这三个
字，就会产生无穷无尽的问题：
比如，和一个员工谈好升职加薪，不到一个月，说太累，要休息一段时间，这是为什么？
比如，刚招聘一位关键岗位的员工，入职两天就离职了，原因是前老板邀请他参加一个

更好的项目，他没法拒绝，这是为什么呢？
比如，想和一位同事聊后续的工作安排，结果没说几句，这位同事就哭了，这是为什么？
类似的问题还有很多很多，大部分银行或者保险公司团队的管理者，没有系统学习过管

理知识，基本都是凭着个人经验在做事，身经百战、取得过一场又一场胜利走上管理者或者
团队长的岗位，这节目标管理课程，从实践中来到实践中去，可谓百战归来再读书。

本课程，我们将围绕“目标管理”在管理理念上做出一些前所未有的突破，集中思考、剖
析自己管辖团队的阶段目标和需要解决的困难，更快更好的完成下一个阶段业绩目标。

课程目标：
● 掌握将目标分解及达成目标的有效方法；
● 帮助学员养成先计划再行动及要事第一的习惯；
● 通过对工作计划排序的分析，找出团队在做工作计划方面有哪些改进的余地；
● 通过行之有效的目标管理工具和方法，帮助学员大幅度提升工作效果和业绩目标达成。

课程时间：2天，6 小时/天
课程对象：各大银行中层以上管理者、保险公司大团队长/内勤管理者/储备干部等
课程方式：讲师讲授+视频分析+案例讨论+角色扮演+现场辅导

课程特点：
● 有料——知识结构博学多闻；有聊——实战实用情景互动；有趣——案例分析生动活泼；
● 有度——深入浅出逻辑严谨；有魂——主线清晰紧扣主题；有果——落地执行效果俱佳。

课程大纲
第一讲：管理认知
一、管理——做好一系列决策
1. 规划——没有不需要管理的下属
2. 明确——告诉下属，什么是最重要的
3. 区分——组织决策和管理决策
4. 制定——没有完美的决策
5. 复盘——定期和下属复盘



二、管理——面对事实解决问题
1. 不要证明自己的对错
2. 不要评价上司的对错
3. 定量比定性更重要
4. 分析原因时多谈差距
案例分析：某银行第一季度开门红销售工作复盘会
三、管理——把人和事做到充分结合
案例分析：上海&北京两家服装店销售管理对比
四、管理——持续统一个人目标和团队目标
导入：员工为什么努力工作？
案例分析：《我的前半生》片段
1. 个人目标：员工的真实动力
2. 个人目标的四大层面（岗位、收益）
第一层：生活保障
第二层：合理激励也就是绩效奖金
第三层：团队归属感
第四层：自我实现
五、管理——让一线员工获得资源
1. 什么是资源？
案例分析：为什么星巴克的员工挖不走
2. 为什么一线员工需要资源？
3. 要重视哪些资源？
1）人事资源
2）财力资源
3）政策资源
案例分析：某保险公司星级代理人制度对客户免体检额度的政策运用

第二讲：目标管理
导入：管理学上的两大常识
一、目标管理的再认知
1. 没有目标是一切问题的根源
案例分析：华为公司成立 20 周年
2. 目标的本质是一种评价
3. 比目标更重要的是目标感
二、简单清晣，目标是管理团队的第一步
1. 目标来自上级
2. 目标要清晰明确
3. 目标被容易理解的两大要素
要素一：可量化的数字指标
要素二：真实的贡献和成果
三、团队目标比个人目标更重要
1. 管理者——具备组织人格
2. 组织利益——决策的出发点
四、经营型目标比管理型目标更重要
导入：经营型目标与管理型目标的区别
1. 目标的两大类型——经营型、管理型



案例分析：保费目标、增员人数目标
案例分析：创说会举办场次、产说会场次、新人班培训
2. 管理型目标——为经营型目标服务

第三讲：资源管理
导入：管理的本质，不是权力和头衔，不是职务，而是资源的争取与调配。
一、直属上司——才是你最该管的人
导入：向上管理的核心，是建立并培养良好的工作关系。具体由五方面组成：
1）和谐的工作方式 2）相互期盼 3）信息流动 4）诚实与可靠 5）合理利用时间与资源
1. 直属上司是你真正的老板
2. 利用老板的资源和时间
3. 保持正式的沟通
4. 发挥老板的长处
5. 懂得欣赏与信任
6. 学会换位思考
二、与上司沟通相处，切记 3 点常识
导入：一家公司在成长壮大的过程中，最大的挑战就是沟通，既要向上沟通，又要向下沟通。
常识一：不要担心说错话
常识二：尽量少说废话
常识三：如实反馈困难
二、与直接请示领导的3类问题
第一类：工作目标
案例分析：某保险公司年底收官销售冲刺动员会
第二类：争取资源
第三类：工作评价
三、说出这句话，你才会真正成长
1. 和上级示弱——你可以教我一下吗?
案例分析：田朴珺请教红酒
2. 和下属示弱——你可以支持我一下吗？
案例分析：易到用车的创始人周航《重新理解创业》

第四讲：管理行动
一、快速抓住工作重点
1. 任务排期图
2. “时机管理”给我们的启示
问题：重要的保单签单面访，应该是上午进行还是下午？
问题：第一次见到来网点办理业务的客户，如何让客户快速喜欢你？
二、1个关键——让工作计划更有效
1. 工作计划的关键——不是分工，是匹配资源
三、5个步骤——布置工作任务更清晰
步骤一：要有一个能胜任的人
步骤二：要有明确的完成时间
步骤三：要有明确的完成标准
步骤四：布置完任务，让员工复述一遍
步骤五：做好汇报要求，检查进展
四、3个动作——让团队持续完成目标



动作一：定目标——团队共享
动作二：追进展——谈差距
动作三：拿结果——复制经验
五、3个要点——让下属写好工作周报
要点一：掌握实质进展——既要分析差距，更要给出对策
要点二：存在的问题和对策——竞品的动态，团队协作的问题，个人对工作目标的理解问题
要点三：确认工作目标——明确目标，清楚目标保证措施，再当面确认保证措施的合理性
六、评估5个问题——判断下属工作表现
导入：“充分发挥人的长处才是组织存在的唯一目的。”---管理学家德鲁克
问题一：日常工作流程是否清楚
问题二：关键工作内容是否清楚
问题三：阶段工作目标是否宣讲到位
问题四：协作和汇报关系是否清楚
问题五：岗位奖罚措施是否清楚
七、1 次沟通——快速提升团队积极性
导入：管理就是通过他人完成工作，贯穿两个主线
1. 人是很难改变的——不要讲道理
2. 了解员工的主观意识——他的成就感兴奋感来自哪里
1）自我成长的期待
案例分析：保险团队长的职业生涯规划
2）自我行为的认知
3. 树立一个榜样或目标（符合团队需要的目标）
4. 消除员工的恐惧感
第一种恐惧：害怕失败和犯错
第二种恐惧：害怕被批评或拒绝
方法：
1. 我认为你的能力没有问题，如果你是心里压力大，能否坦诚告诉我？
2. 不管最终结果如何，我都特别希望你可以承担这项任务。希望你可以信任我。
3. 把你最大的担忧分享出来，就算我解决不了，也能帮你分担一下压力。
4. 你是担心做不好吗，放心吧，没有人能一次做好，重要的是我们可以学到什么，我愿意
陪你一起成长。
课程回顾


