
《拓展增员新思维  打开增员新渠道——建立有效的财富盈

利模式》课程大纲

一、课程背景

组织发展有三难，增员难、育成难、留存难。

难的根源，既有客观因素，也有主观因素。但时代的变迁、环境的变化，

如果还是沿袭原有的思维模式，我们就会陷入误区。

为什么要增员？

如何做增员？

到底增员谁？

只有重新梳理，更新观念，坚定信心，才能激发的动力；拓展新思维，打

开新渠道，才能强化增员的效果。

本套课程是针对性的设计，一是消除增员困惑，二是坚定组织发展的信心，

三是拓展增员的思维模式，对于增员者不仅能够起到指点迷津、提升技能的效

果，还有具体的方式方法实现落地。

二、课程对象

    主管、准主管

三、课程目标

1、建立正确的财富盈利模式思维方向

2、改变传统的增员模式

3、拓展增员新渠道，打开增员新思维

五、课程收益

1、明晰了科学有效的财富盈利模式



2、掌握增员沟通的方式与方法

3、熟练增员技能，提升专业化能力

六、课程大纲

点燃思考：医生与小商贩的对话

——你所看到的，不一定都是真实的！

优秀主管的五个要素：方向、定位、格局、激情、方法

第一讲：为什么要增员——打造财富渠道，建立有效的盈利模式

引言：两个老板的不同选择

（一）改变自己，打通多元渠道

1、创造财富的本质与三种盈利模式

2、不同的销售渠道，带来不同的销售结果

3、最有价值的盈利模式——组织渠道

4、建立正确的财富思维

（二）组织发展，最有价值的财富盈利模式

1、组织发展的内涵

2、认清三个现实

3、终端为王——共建共享

（三）组织发展的五大驱动力

1、收入模式的转变——多元化

2、个人能力的转变——职业化

3、经营角色的转变——教练化

4、人生目标的转变——长期化



5、自身价值的转变——社会化

第二讲：怎么做增员——优化增员流程，设计高效的增员策略

引言：你是否有过这样的经历？

——医生的无敌营销术

（一）建立正确的增员认知

1、增员是一个过程（招募、育成、留存）

2、增什么人很重要（向上增员，能力强、接受好、易培养，有价值的人：

有资源、有情商、有悟性、有文化、有行动、有野心）

3、增员的本质就是营销的本质

4、增员是常态化工作

（二）改变增员思维，走出增员误区

1、走出传统的模式（专职队伍、高学历、无工作的人群、单一的利益导

向、缺少温度的引导）

2、他为什么不和你来做保险（不了解、不信任、不舍得）

3、站在对方的角度，让他感受到从业的价值（保险的优势：人脉变现、

收入多元、资源链接）

4、改变自己的角色——做一名优秀的人生导师与教练

5、做好充分的准备——如何让杯子装更多的水？做好三个准备：操心的

准备、闹心的准备、寒心的准备；秉承三颗心——热心、耐心、包容心，激情、

热情、全情。

（三）优化增员流程

1、确定增员目标——找什么人？什么人的价值最大（有资源、有能力的



中高端群体——保险意识与接受能力更好更快）

2、确定沟通内容——不同职业人群的痛点、未来职业发展的趋势（人脉

变现化、收入多元化、资源链接化）、确定两个方向（共销渠道、分销渠道）

3、确定面谈流程

（三）运用正确的增员方法

1、利益分析法

2、强势促成法

3、案例说明法（实际的案例展示）

4、危机提醒法（职业分析法）

5、价值描述法（保险营销的价值分析：多元收入、人脉变现等）

6、沙龙活动法（做调查，邀请参加活动沙龙：当前职业现状分析与正确

方向的选择）

第三讲：如何强增员——完善留存方式，推动实效的育成活动

    引言：一个眼镜店的破局思维——以利他的思维，转变经营角色

（一）人员流失的三个根源

1、缺少流量——没客户

2、缺少技能——专业知识欠缺、沟通策略不强

3、缺少意愿——挣不到钱，压力倍增

认清现实：专业需要的是一个过程的积累和积淀

（二）组织活动，加速育成

1、活动的本质——平台效应

2、活动的价值——省心、省力、省时



3、活动的方向——社交中心、活动中心、体验中心

（三）营销活动的策划与组织

1、主题类活动——社保解读、健康管理、新品发布等

2、情感类活动——答谢会、生日会、连理会等

3、社交类活动——美食品鉴会、资源链接会、信息发布会等

（四）构建渠道，就要操心

1、正确的角色，就要有正确的行为

2、现在不操心，以后就操心；为了不操心，现在就操心。

结语：未来已来！要么跟随时代，要么被时代淘汰


