
《激活团队的动力系统——寿险营销团队经营管理三部

曲》课程大纲

一、课程背景

团队状态消沉，如何走出低谷，快速提振人员的士气？

市场竞争激烈，如何提升团队整体的战斗力？

业务停滞不前，如何突破瓶颈，扭转被动局面？

面对发展过程中的诸多问题，只有从根源上予以疏导，才能打

破僵局，走出发展的瓶颈。本套课程就是从人性的角度出发，通过

日常管理的创新与转型，激活团队的动力系统，给团队的各层级管

理者带来一定的启示与帮助。

二、课程对象

    营销团队的管理者与团队主管

三、课程目标

    明确团队经营管理的正确方向，明晰业务发展的动力源，通过自

身经营管理行为的创新与转型，激活营销团队的动力系统，打破僵

局，走出业务发展的瓶颈。

四、课程时间

线上 3小时

线下

五、课程收益

1、建立正确的管理认知，熟悉动力系统的构成；

2、掌握三项核心管理的目标与经营要点；



3、熟练两项辅助管理系统的具体运作；

4、灵活运用各类销售平台打破僵局，恢复系统的正常运营。

六、课程大纲

引言：

汽车行走的原理

知道不等于做到，做到不等于做好

第一讲：团队经营管理的创新与转型

一、走出团队经营管理的误区——错位式管理

（一）什么是管理？

1、管理的概念

2、管理的实质——过程与细节

2、管理的三种类型——霸道、王道、人道

（二）管理的两个方面内容

1、管人的目的以及十个方面策略

2、理事的目的以及十个方面策略

（三）现状——错位式管理

1、过度式管理——追踪大于激励

2、放纵式的管理——没有过程

3、保姆式管理——产说会

4、自杀式管理——追求方法论你，顾问项目的依赖

二、发现团队缺少动力的根源

（一）团队缺少动力的三类特征



1、缺少意愿导致的问题

2、缺少技能导致的问题

3、缺少活动量导致的问题

（二）分析营销员的两个关键问题——为什么做与怎么做

1、为什么做

2、怎么做

（三）职业价值的构成要素

1、利益方面的要素

2、成本方面的要素

（四）业绩的四个组成

自然业绩、激励业绩、管理业绩、技能业绩

（五）认清三个动力源

1、愿意做

2、会去做

3、能去做

（六）团队管理的五个特点

人性化、系统化、目标化、阶段化、具体化

三、团队经营管理的本质与内涵

（一）经营管理的内涵——六字真经

1、抓心是基础

2、振气式前提

3、提技是根本



4、扩能是命脉

5、养习是保证

6、成性是关键

（二）经营管理的本质

1、正确的方向产生正确的结果

人才是根源

2、正确的定位决定正确的行为

高层：设计师、传道士

中层：执行者、参谋长

基层：激励者、教练员

3、员工的热情决定于管理者的热情

4、没有格局就没有发展

5、方法在实践中总结

从推动到驱动，从外驱力到内驱力的转化

三项核心管理+三项辅助管理+一个平台管理

四、经营管理的变革与创新

（一）为什么要变革与创新

1、生存的需要

2、发展的需要

（二）变革与创新不容易

1、猴子想成人

2、意味着改变、意味着风险、意味着付出、意味着痛苦、意味



着舍弃

（三）做好自我准备

要有胆量、要有自信、要有激情、要有担当、要有执着

（四）变革与创新的方向

1、经营管理模式上的创新——人海战术、增员

2、核心管理内容的创新——目标管理、训练管理、活动量管理

3、辅助管理方式的创新——会议、表报、职场

4、业务推动方法的创新——激励方案与产说货颠覆

5、日常管理方式的创新——线上线下

第二讲：打开业绩之门——创新目标管理系统

一、目标管理概述

（一）目标与目标管理

1、什么是目标

2、什么是目标管理

（二）目标管理的目的与意义

1、目的——引发燃点

2、意义——形成合力，延续激情

（三）当前目标管理存在的误区

1、被动式的目标

2、团队目标与个人目标的不统一

3、未形成系统

4、短期目标，缺少连续性



（四）有效目标管理的三项原则

1、认知

2、认同

3、认可

（五）目标管理的两个关键点

1、团队目标如何转为个人目标

2、如何形成内驱力——驱动而非推动

（六）有效目标管理的六要素

二、目标管理的流程与方法

（一）目标管理的流程

1、订立目标

2、达成目标

3、评估目标

（二）订立目标的流程与方法

1、原则与原理

2、具体流程

3、方式与方法

（三）达成目标的流程与方法

1、目标的分解与落实

2、强化目标的激励效应——炒作与追踪

3、阶段性总结

（四）评估目标



1、评估的意义

2、评估的流程

3、评估的方法

三、有效的业务推动

（一）业务推动概述

1、业务推动的本质与内涵

2、业务推动的误区

3、业务推动的原则

4、业务推动的切入点

5、业务推动的方法

（二）业务推动方案的设计制作

1、设计的原则与关键

2、业务推动方案的设计流程

3、方案制作的七个要点

（三）业务推动的实施

1、业务推动的三要素

2、业务推动的步骤

3、业务推动的关键——建场造势

第三讲：点燃业绩管理之魂——创新培训管理

壱、 销售人员产能不高的根源

（一）当前的团队现状——缺少培训

1、意愿不足



2、知识欠缺

3、技能不足

（二）培训的误区

1、认知上的误区

2、方向的误区

3、方式与方法的误区

（三）销售人员的成长历程

1、一段业务员

2、二段业务员

3、三段业务员

二、培训管理概述

（一）本质与内涵

1、培训的本质

2、培训的内涵

（二）培训的目的

1、建三个认知：认知行业、认知销售、认知保险

2、提三技：客户经营、需求分析、产品呈现

3、扩三能：演说能力、社交能力、应变能力

（三）培训的原则

1、循序渐进的原则

2、重复训练的原则

3、实战演练的原则



4、成果展示的原则

（四）培训四化

1、制度化

2、工具化

3、流程化

4、持续化

三、培训管理系统的建立要点

（一）有师资队伍——自给化

1、专职要培养

2、兼职要储备

3、外聘要甄选

（二）有培训计划——实效化

1、长期与短期相结合

2、教育与训练相结合

3、系统与个性相结合

（三）有培训内容——专业化

1、需求的汇总

2、课程主题的设定

3、课程的设计与编排

四、教育训练的开展与实施

（一）培训班的策划

1、分类培训班



2、主题培训班

（二）教育训练的意义

1、从会到熟悉

2、从被动到主动

3、从督导到习惯

（三）教育训练的方法

1、个人训练法

2、专家指导法

3、总结分析法

（四）线上线下相结合的开展与实施

1、线上线下相结合的优势

2、线上与线下的培训方向

3、线上线下的节奏安排

4、线上线下的内容设定

第四讲：打通业绩管理之源——创新活动量管理

一、活动量管理的概述与现状

（一）活动与活动量

1、活动

2、活动量

（二）活动量管理的本质与内涵

1、什么活动量管理

2、活动量管理的目的



3、活动量管理的本质

（三）现状

1、活动量普遍偏低

2、导致偏低的原因

二、活动量管理的误区

1、被动式的活动管理

2、结果式的活动管理

3、替代式的活动管理

4、随意式的活动管理

三、活动量管理的基本原理与操作要点

（一）基本原理

1、突破点——养

2、三和原理

3、应具备的特征

4、活动量管理的原则

（二）活动量管理的操作要点

1、做到四个改变

2、活动量管理的四化

3、活动量管理的流程

4、工具设计与技能辅导

四、活动量管理平台的建立

（一）平台概述



1、为什么做平台

2、平台设计的原则

3、平台设计的目的

4、平台设计的流程

（二）公司平台的创新与转型

1、传统型的活动管理平台

2、创新活动量管理平台的设计

3、案例分析

（三）个人平台的建立

1、个人平台建立的方向——社群

2、社群经营的本质

3、如何建立社群经营

（四）活动量的自我评估

1、评估流程

2、评估细节

第五讲：基础管理要做实——会议管理的创新

    一、会议管理概述

1、会议管理的必要性

2、会议的种类及功能

3、会议管理的原则

4、会议管理的六要素

5、会议管理的创新与转型



二、早会经营的流程及要点

1、早会经营的必要性

2、早会应该具备的特点

3、早会经营的流程

4、早会经营的要点

5、早会的创新与转型

三、周单元经营运作的流程及要点

1、为什么要做周单元经营

2、周单元经营的关键

3、周单元经营的流程及要点

4、周单元经营的注意事项

四、月度分析会的运作流程及要点

1、月度分析会的必要性

2、月度分析会的事前准备

3、月度分析会的流程及要点

4、月度分析会的注意事项

第六讲：配套管理要做新——表报管理的创新

    一、表报管理概述

1、为什么要做表报管理

2、表报管理的本质与内涵

3、表报的种类

4、表报管理的原则



5、表报管理的流程及要点

二、需要关注的一些重要指标

1、业务发展类指标

2、组织发展类指标

3、收入类指标

4、其它指标

三、如何有效实施表报管理

1、前期的计划与制备

2、过程的记录与跟踪

3、后期的分析与总结

第七讲：关键管理要做透——职场管理的创新

    一、职场管理概述

1、为什么要做职场管理

2、职场管理的本质与内涵

3、职场管理的事项

4、职场管理的三大要素（对象、方式与内容）

5、职场管理的原则

二、做有效的职场沟通

1、为什么要做沟通

2、沟通常见的误区

3、沟通的特点

4、沟通的原则



5、沟通的流程与方法

6、沟通的注意事项

三、有效的职场激励

1、职场激励的必要性

2、激励的构成

3、激励的本质与内涵

4、职场激励的方式与方法

5、职场激励的注意事项

四、职场布置的创新设计

1、为什么要做职场布置

2、职场布置的关键

3、职场布置的原则

4、职场布置的板块与内容构成

5、职场布置的双创——创新与创意

第八讲：助力系统要革新——销售平台的创新与转型

    一、传统销售平台前世今生

1、产说会平台的三个阶段

2、产说会平台发挥的作用

3、产说会平台的弊端

二、未来创新转型的方向与路径

1、线上线下的结合

2、销售平台功能的转型——普及、公益、推广



3、销售平台的模式转型——体验、价值、服务

三、销售平台运作的流程及要点

1、前期的计划与准备

2、过程的管理与掌控

3、后期的评估与总结

四、销售平台的创新模式

1、保险知识普及会

2、保险产品推荐会

3、主题公益会

结语：改变思维的模式与固有的观念，遵循人性的规律与事物

发展的原理，必能走出一条创新发展之路！


