
《银保一季度运作和精细化管理》

【课程背景】

     本课程就一季度整体实施给出具体实施操作步骤，对系统精细化管理的每一个步骤

都做了细致的讲解。通过对本课程《银保一季度运作和精细化管理》的系统学习，使

学员对银行保险营销有系统的认知，对一季度和日后的团队精细化管理有系统的了解。

通过对本课程的学习，能使管理技能得到提升，以及学习具体实施的管理推动步骤。

达到提升管理素质、提升员工绩效的目的。

【课程收益】

1、掌握一季度业绩推动的步骤。

2、掌握如何提升管理的技巧和方法，如何有效管控团队。

3、深刻理解：银保管理标准化体系，银保日常管理体系； 销售支持体系。

【课程时间】

1 天

【课程对象】

银保管理人员。

需要提升管理技能人员。

储备干部。



【课程目的】

系统提升管理者的管理能力

提升一季度的推动能力。

【课程形式】：

理论讲授＋案例分析

小组讨论＋情景模拟＋经验分享

管理游戏＋实战演练＋现场点评

【课程大纲】

一、 中国宏观经济分析与保险的发展机遇

1、这场疫情究竟对人类意味着什么？

1) 深度衰退导致负利率

2) 中国正处于从中等偏上收入国家迈向高收入国家行列的关键时期

3) 老龄化的确定性和疫情的不确定性

4) 必然催生保险产业进入民生安全必需品大发展时期

2、市场规模与宏观增长趋势

1) 在多重宏观因素的作用下，国民保障需求强劲，寿险市场未来可期

2) 宏观经济：宏观经济增长是寿险增长的基础因素，中国经济增长放缓但趋势向好，



进入高质量增长阶段

3) 人口增长：长期来看中国人口增长面临下行压力，生育政策放宽的影响有待观察

4) 收入水平：中国居民可支配收入保持快速增长，消费支出结构不断优化

5) 保障意识：国民保障意识受 4 大因素推动逐步提升，同时受教育水平的提高将增强

寿险认知度

6) 健康支出：中国医疗费用总支出目前约为 5万亿，占GDP比例为 6%

7) 年龄结构：年轻一代消费者在高线城市更为集中，并且呈现出新的特征

8) 年龄结构：人口老龄化趋势渐显，养老压力逐步显现

9) 储蓄率与家庭资产结构：中国居民储蓄率较高，金融资产在居民储蓄结构中占比

上升，保险资产配置占比较低，仍有提升空间

二、一季度业务推动举措

1、销售人员应该做什么：

1) 目标制定：一季度保费目标与收入目标订制挑战高目标；

2) 客户储备：填写总结客户档案。

3) 产品话术演练：产品销售卖点滚瓜烂熟、同业产品 PK 了然于胸。

4) 提高访量和开口率：拜访信息及时登记《工作日志》。

5) 专业学习：每天学习一点知识，每天解决一个问题，每天进步一点点。



2、管理人员应该做什么：

1) 财施：帮队伍赚到钱，这是管理的根本

2)  法施：帮队伍增长本领，这是管理的未来

3)  无畏施：帮队伍强化自信，快乐心情，这是管理的艺术

3、一季度必胜的方法：

1) 全面总动员战术：让老客户、亲朋帮忙

2) 每日追踪：盯住目标、咬紧目标战术

3) 会报战术：人性关爱、层层汇报、层层追踪

4) 望、闻、问、切：看报表、听汇报、问情况、检查落实

4、改变习惯：

1) 五要：五要精神

2) 六做到：

5、一季度操作流程：

1) 热烈启动：职场氛围营造

2) 团队先行：行动方案先下发到营业部、营业组

3) 节奏明快：虎头、龙腰、豹尾。

4) 工具多样：挑战书、军令状、决心书

5) 全面宣导：组织人员研究激励方案，发掘闪光点、兴奋点、激励点



6) 团队竞赛：竞赛最能提升团队荣誉感。

7) 承诺公开：承诺上墙，融入幽默，缓解压力。

三、银保的日常管理体系

1、会议经营：

1) 干部早会：会议流程及主要内容，a、工作汇报、b、经营分析 c、工作联系

2) 大早会：会议流程。规范操作流程、提升运作水平、鼓舞团队士气

3) 二次早会：承接大早落地，活动量的检查、当日工作安排           

4) 夕会：训练辅导、解决疑难、心理建设

5) 周/月业绩分析会：统一思想、工作盘点、工作部署

2、活动管理：

1) 活动量追踪：运作要点

2) 参会追踪：日汇报模式建立，周/月出席总结

3、综合管理：

1) 文化建设：职场理念、职场布置、团康活动

2) 经费管理：经费动支流程、管理原则、费用公示的流程

3) 行为规范：宣讲、预警、

四、销售支持体系

1、客户经营：



1) 客户获取：获客渠道搭建：缘故客户、转介绍、陌生拜访

2) 客户养护：公司客养、职场客养、方案追踪与制定

2、销售运作：

1) 平台销售：公司平台承接、职场平台组织、方案追踪与制定

2) 自主展业：产品训练、销售流程训练、电子化展业


