
破局·重构——保险业新增员

课程背景：

而在未来十年，将会成为保险行业规范化管理、系统化经营的关键十年，我们会欣喜地

发现一些优秀的队伍快速发展起来。而跟不上时代步伐的人将被寿险行业淘汰，因为寿险行

业正向越来越规范、越来越专业的方向前进，“人海战术”并不会带来持续增长，“精英战略”

会成为下一个增长的核心要素。

本课程《破局·重构——保险业新增员》将从新生代的增员主体的特点出发，梳理团队招

募以及发展的规律，以帮助大家构建出财险队伍发展的基本理论框架，在优质增员基础之上

的大规模的队伍增量，以此来推动保险队伍大规模的发展与成长！因为只有有了优质的队伍

基础，未来的发展才会越来越好！

课程收益：

● 重构新经济下的新思维，树立正确的增员观念，推动保险队伍发展与成长；

● 掌握一整套可复制、可传承的增员方法及增员全流程话术；

● 掌握十大钻石人群增员面谈技巧，打造高精尖优质团队；

● 掌握个性化增员面谈技巧，游刃有余吸引各种性格特质的准增员；

● 明确留存辅导的关键时刻，并掌握辅导的具体方法。

课程时间：2天，6小时/天

课程对象：全体保险代理人

课程形式：研讨+案例+视频+工具+话术+实操演练

课程大纲

第一讲：破局——把握保险新趋势，打造财险新团队



一、宏观经济形势

1.教培、餐饮、旅游等传统行业遭当头一棒

2.一部分人境况改善，一部分人变差，贫富差距进一步拉大

3. 企业关键词——裁员、破产

数据分析：房企、车企、航空、银行、教培及其他企业裁员数据反馈

二、保险大时代

1. 保险大时代的到来

2. 中国保险业快速发展的核心因素

3. 时刻准备站在保险业的风口

第二讲：重构：新经济下的增员新思维

一、摒弃传统的增员思路

1. 摒弃方案推动式增员

案例：令人哭笑不得的月度增员目标

2. 摒弃可随时打破标准的增员

研讨：增员标准是否可以随时被打破？

3. 摒弃保姆式增员和管理

案例及研讨：主管月度 7张单的苦楚

4. 摒弃自生自灭式成长

初次目标设定：制定清晰的增员目标及晋升计划

二、增员前的自我心态梳理

1. 十大金句重新梳理增员观念

1）关于新人的脱落——脱落常态，正视脱落（金句 1-3）



模型：成功循环 123及错误循环 123

2）关于准增员的拒绝——拒绝常有，无需受伤（金句 4-6）

3）关于不增员的延期惩罚——给你增员的 5个理由（金句 7-10）

2. 正确认识职业命脉——基本法

模型：财险模型

3. 增员的时间管理：1.4.7原则

研讨：自己目前的时间分配

模型：增员成功方程式

第三讲：可复制、可传承的增员系统

工具：增员系统流程图

增员系统流程一：决定增员的轮廓

1. 你想建什么样的团队？

2. 适合做保险的人拥有的 6种基本特质

3. 评估准增员是否合适做保险的 6种标准

增员系统流程二：开拓增员的来源

1. 寻找高潜力的准增员对象

1）传统增员渠道及成功率解析

2）其他增员渠道及成功率解析

2. 每月成功增员一人的方法

工具：月增一人成功方程式

增员系统流程三：增员面谈

步骤一：接触



1）如何切入保险话题——初步激发兴趣的面谈

话术及剧本演练：4问 5法话术攻略

话术及剧本演练：故事法话术攻略

2）挖掘准增员不满——四象限法动摇激发

模型：四象限动摇模型

话术及剧本演练：四象限法挖掘准增员不满

步骤二：说明（讲寿险的意义与功用、讲自己、讲行业、讲公司）

1）财险的意义与功用简单介绍——改变观念 10分钟

话术及剧本演练：认同保险、保险营销是稳定的工作、愿意做销售工作

2）讲自己，成功吸引成功

工具：增员相册使用范本

作业：打磨自己的吸引力故事

3）讲行业优势

模型：手掌图

模型：井字图

4）讲公司（进行本公司的实际情况进行话术模压，如有成型的公司介绍，则此步骤省略）

模压训练：讲公司

步骤三：异议处理——将新人的困惑提前摆出来，解决新人的恐惧

1）明确异议处理的底层逻辑

模型：小政府决策模型

2）拿走四个担忧——化阴谋为阳谋

3）以不变应万变——异议处理万能模型

话术及剧本演练：用 LSCPA处理八大异议



步骤四：促成——邀请准增员进行入职测评，参加创说会或岗前培训

1）促成随时在进行，不一定等到最后

2）一般促成参考话术

话术及剧本演练：一般促成话术

3）讲故事促成参考话术

话术及剧本演练：讲故事促成话术

增员系统流程四：建立人才库档案

1. 把没有上岗的人员记录在人才库中

2. 准增未必马上来

3. 至少一个月联系一次

4. 当准增员有不满的导火线时，谁在他身边，他就会跟随

工具：人才库卡片

第四讲：稳固留存体系

一、减少脱落也是增员

1. 增员脱落的原因

2. 增员在四个象限中的转化

3. 增员在象限中的留存力

模型：增员四象限分布模型

二、留存的两大关键要素

1. 留住心——抓好新人心理波动的三个“二”

1）新人入职第二天——迎新会及工作面谈

2）新人入职第二周——主动面谈并提供帮助



3）新人入职第二月——排解压力及规划晋升目标

2. 留住人——抓好半年内新人的三个“率”

1）出勤率——新人成长和成熟的生命线

2）通关率——最大限度保证新人学会销售技能

3）公司活动参会率——专业技能突飞猛进

三、新人辅导的十六个关键时刻

工具：新人十六个关键时刻工具包

课程总结：

1）要：复盘课程要点，罗列准增员名单

2）感：反思课程感受，将名单分门别类

3）动：落地行动计划，挑战当月/季增员目标

课程福利：赠送文字版增员话术手册，供训练和实战使用


