
无标准，不成才——寿险绩优新人培养标准系统

课程背景：
在寿险经营中，增员越来越难，成本越来越高，有人说增员比培养新人更重要。笔者持

不同意见：花大成本（时间、精力、金钱）招募的新人，由于个人不懂培养，没有操作标准，
导致流失严峻。很多主管之所以增员意愿不强，更主要不是增员难，而是培养难、留存难。
经笔者 19年的保险行业观察，新人一年后留存率平均只有 10%-20%。很多好苗子因培养
不当而忍痛流失。

原因何在？
1、急于求成，拔苗助长，不重过程，只求结果；
2、主管本身业务能力不强，起不到示范作用；
3、不懂如何指导，这是一门技术活；
4、由于新人有一些抵触心理，不敢坚持要求，或不懂如何“推销”给新人，好的技术工

具没有坚持使用。
总而言之，没有标准，缺乏流程，不成系统。
基于以上常见问题，特开发本课程，给流程，给话术，给案例，解决主管带新人的常规

内容，包括：对新人管理的正确认知、承诺面谈、陪同展业、二早的操作、绩效面谈等，让
新人在流水生产线上培养成今日的绩优、明日的高手。

课程收益：
● 了解决定新人成长的关键时机与因素；
● 掌握如何操作“决定性承诺面谈”；
● 掌握三种陪同展业方式：示范式陪访、协助式陪访、观察式陪访；
● 掌握建立二早标准化训练辅导流程；
● 掌握操作“绩效面谈”，并为每个新人量身订做绩效改进计划；

课程时间：2天,6小时/天
课程对象：保险公司团队主管
课程方式：理论讲解+案例分析+小组讨论&话术演练

课程大纲
问答互动：新人培养过程中，最大的困惑是什么？
第一讲：新人培养的正确认知——前三月，决定未来
一、前三月，定乾坤
1. 数据看认知——国内行业统计数据、LIMRA数据
2. 正向闭环影响——高标准与高产能
——这是一种必然规律，也是人性的具体体现。
二、前三月影响新人绩效的因素
——新人在寿险业最关键的时期，更是主管训练辅导的最佳时机
1. 环境氛围决定未来
2. 工作模式决定未来
3. 工作标准决定未来
三、主管十大培养行为
行为一：严格遵守公司规定



行为二：指点关怀
行为三：为新人设定三个月转正目标
行为四：帮助新人筛选客户
行为五：协助新人掌握公司产品
行为六：协助新人做有针对性的演练
行为七：新人第一单全程陪访
行为八：每天与新人面谈或电话沟通
行为九：关键时点新人家访
行为十：坚持召开早夕会，为新人答疑解惑

第二讲：新人首次面谈——威严并济，明确目的
决定性承诺面谈是指在新人签约前推荐人或主管在与新人进行一对一面谈时，做出的影响新
人未来寿险职业生涯的关键性动作。
一、首次面谈的目的
1. 了解并认同公司及团队的经营理念
2. 执行公司规定
3. 开始建立好的工作习惯
4. 按时参会，记录工作日志
5. 规划晋升路径
二、首次面谈的两大形式
形式一：一对一：3个小时的时间
形式二：正式：不受干扰
前提：面谈的幻灯片材料和工具准备充分
三、面谈的五大内容
1. 公司及团队的经营理念
案例：某公司黄总监的经营理念
2. 关键专业技能
演练：如何要求新人使用《计划 100》
3. 标准的工作模式和习惯
演练：如何要求新人每天参加早会
4. 工作的计划和记录
演练：如何要求新人每天填写工作日志
5. 自我训练计划
演练：如何要求新人每天两小时自我训练
练习：编写个性版的承诺面谈五大内容
模拟演练：与新人进行承诺面谈
工具：承诺面谈卡

第三讲：日常辅导（早会）——无标准，不流程
一、二早训练辅导流程标准化的重要性
1. 是团队训练辅导最重要的平台
2. 有标准，有流程
3. 细节决定成败
二、训练篇：强化关键技能
1. 选重点——管理者眼中的关键技能
2．有标准——技能的标准文字版本能呈现



3. 能展示——根据 PESOS流程，讲解、示范
案例：异议处理
三、辅导篇：解决新人的问题
1．检查工作日志，收集问题
2．复盘昨日销售流程
3．辅导关键细节
案例：PK亲情单
案例：同业产品比较
案例：同业返佣
四、演练篇：新人拜访前预演
1. 拜访前预演面谈流程
2. 问题前置，提前辅导
3. 反复通关，不断固化和优化

第四讲：客户拜访——言传，还要身教
一、示范式陪访——主管做，新人看
1. Prepare（准备）——背景
2. Explain（说明）——流程
3. Show（示范）——示范流程
4. Observe（观察）——主管拜访客户，新人旁边观察
5. Supervise（督导）——陪访后评估
演练：以案例《主管的客户》为场景，演练“准备”、“说明”、“示范”等环节。
二、协作式陪访——新人做，主管帮
1. Prepare（准备）——共同分析客户
1）鼓励新人并适当心理建设
2）了解客户资料及前期拜访情况
3）分析需求，制定拟推荐产品及方案
2. Explain（说明）——分工合作
1）确定销售逻辑，并制定话术，预想客户可能的拒绝和应对逻辑
2）做好分工：两人分别负责什么角色、哪些部分内容，彼此怎样配合
3．Show（示范）——预演流程
4. Observe（观察）——一起拜访，相互观察
1）分工合作，一起拜访客户
2）彼此观察
5. Supervise（督导）——陪访后评估
演练：以案例《新人的客户》为场景，演练“准备”和“说明”两个环节。
三、观察式陪访——新人做，主管看
1. 陪访前
1）主管的准备
准备一：了解新人的客户的背景，交流进度，需求分析等
准备二：要求新人预演一次流程并点评
准备三：给予新人信心及士气鼓励
2）新人的准备
准备一：各类资料准备，并分析客户需求
准备二：预演流程，并预估可能出现的拒绝，做出预案
准备三：按照主管给予的方法练习



2. 陪访中
注意事项一：新人主导所有的面谈，主管只听不说
注意事项二：重点观察了解新人对保险营销流程的掌握程度
3. 陪访后
1）新人进行自我评价，主管点评
2）训练新人出现的短板
3）与新人一同制订下一阶段计划
演练：以《新人的客户》为场景，演练“主管的准备”环节

第五讲：绩效面谈——绩效是“谈”出来的
一、正确认知绩效面谈
1. 面谈，是主管的关键技能
2. 双向传递信息，避免单向说教
3. 绩效面谈的误区
1）新人两种倾向：找借口，难以吐真言
2）主管两种倾向：审判官，老好人
二、有效面谈的关键技能
技能一：保持平等关系
案例：部门经理与新人A的不平等面谈
技能二：用数据说话
技能三：营造面谈氛围
技能四：传递想法，非传递信息
技能五：用“明确”的语言
案例：部门经理的“明确”
技能六：达成共识，并对达成的共识转变成持续的行为
技能七：持续面谈与反馈
三、绩效面谈的四步曲
第一步：准备数据，营造氛围
第二步：询问现状（业绩表现与活动量管理），赞许进步，发现问题
第三步：共同确定解决问题的方案，以及监督进度
第四步：规划未来（业绩目标与活动量计划），激励既定目标的达成
四、量身定做的绩效改进计划
1. 分析客户特征
2. 分析客户开拓方法
3. 制定销售逻辑及匹配的产品组合
4. 制定预期目标及行动计划
演练：根据案例《小A的困惑》，请跟小A做一次绩效面谈，并量身定做绩效改进计划
工具：绩效面谈卡


