
增员与组织拓展



                            亲爱的伙伴：
                        你对现在的状况还满意吗？

               未来我们的前途、、、、

    走组织开展  

    脱落

   极少数修成冷面杀手

    对行业失去热情只知做单



你为什么要增员？

------增员让保险之路不孤单

------让保险事业稳健成长

------让我们成为经营者

------让我们不断的提升自己的管理能力

------让我们有更多的培训时机

------让我们能够拥有稳定的收入

------让我们能够收获更多的人脉

------让我们运用集体的智慧、资源获得成功

------让我们拥有更多的成就感



                      

寿险成功之路唯一的捷径

          扩大组织
               



.个人行销                   .组织开展

.职业                        .事业

.利在今天                    .利在明天

.赚辛苦钱                    .赚智慧钱                  

.收入不稳定                 .收入稳

.单枪匹马做事               . 团队为你赚钱

.是球员                     . 是教练

个人行销与组织开展的区别



.个人行销                     .组织开展

受训的时机较少              受训的时机较多

容易离职                       一般不易离职 

公司重视                      公司更重视

客户认同                      客户骄傲

                                                   

个人行销与组织开展的区别



           思想改变行动
          行动改变习惯
         习惯改变性格
          性格决定命运



                                  增  

员  难？

组织不好的根本问题

                       在意愿而非技能

90%愿意+10%技能=成功



——你想要做多大的组织？

——你能做多大的组织？

------你有增员策略吗？

-------你使用增员的工作系统吗？　

你思考过吗？



你有那些资源可用于做组织开展？

这些资源你是如何运用的？

善用你的资源



培养增员活动习惯

¡业务主管本身的增员活动

¡透过现有业务员进行增员活动

¡透过业务来源中心的协助进行增员活动

¡透过职业介绍所的协助进行增员

¡透过报纸广告进行增员



身先士卒     领者风范

                  

¡ 每周一天增员日

¡ 向特定市场增员

¡ 参加社会团体活动

¡ 不是客户便是伙伴

¡ 寻找成功者

¡ 女性是良好的被增员对象

¡ 异业结盟增员法

¡ 随机增员法

¡ 走向社区增员

¡ 缘故及介绍法



如何启动你的员工进行增员？

§前程规划
§根本法利益分析                            

§留存率的探讨
§组织架构理念分享
§培养团队精神
§价值最大化的表达
§零售与批发
§导演与演员
§成功案例                



如何运用客户协助你增员？

•树立良好形象、提高个人素质
内涵、保持专业态度。
•解决客户心中疑虑。
•经常沟通、参加业余活动。
•随时通报公司最新动态
•              



激发客户为你介绍的意愿

物质利益激发

心理需求满足

助你事业成功



让他给你列名单——再来一个

你想要什么样的人？〔30岁左右、有责任心、怀才不遇

的、目前经济状况不是很好的、目前未上班的或单位经

济效益不太好的、想创业的人……)

你单位的同事/同学/朋友/邻居/亲戚/社团/老乡/居委会

及其相关人员/你自己/你爱人/他们的爱人…...

你爱人单位的……

你再想一想…



                       

                           确定增员条件及增员来源中心

                             收集增员名单

                         约定面谈时间及场所

                        制定面谈方案

                     呈现面谈

                 参观介绍公司及创业说明会

                面试〔岗前培训〕指导

               制作增员档案并追踪

增员策略流程                      



你发现你的身边有这样的人吗？
¡ 您有没有朋友的公司正在裁员？

¡ 有没有工作很忙，但收入却很少的？

¡ 家境不错，但很想自力更生的？

¡ 对现职已有倦怠感的人？

¡ 刚购置新房或刚结婚而需要增加收入的？

¡ 自己经营生意又不赚钱的？

¡ 刚毕业或退伍军人正在找新工作的？

¡ 正想自己做生意创业的人？

¡ 喜欢买保险很有保险观念的人？

¡ 热心公益事业，喜欢帮助别人的？

¡ 社交圈子大，却找不到自我定位的？



据统计：成功增员来源分析

¡人才市场20%

¡缘故市场85%

¡转介绍60%

¡新员工增员40%

¡夕阳企业10%

          你确定通过哪一种方式增员了吗？



面谈技巧——太重要了！

我该如何做增员面谈？

——增员者应有的态度

——面谈必须掌握的根本主题

——主管应具备的技能

——增员面谈拒绝处理



约定面谈时间及场所
¡ 切勿约在嘈杂场所，时间也应充裕。

¡ 切勿仓促行事，不用   谈增员。

¡ 面谈最正确时间应在上午9点-10点，下午2点—4点。

¡ 面谈场所要安静，最好防止不必要的干扰。

¡ 提前准备面谈话术及辅助工具。

¡ 根据不同的增员对象，找到相应的搅动点及工作需
求点后设计问答话术。



•对方目前的状况——不满现状的意愿点
•未来开展的期望
•推介人可获得的好处？
•这是什么样的行业〔创业展望〕？
•这是一家什么样的公司：
•这是一个什么样的营业部：
•这是一位什么样的部经理：
•业务员的工作内容是什么？
•业务员的收入潜力？
•营业部对新人的训练方案有哪些？...

面谈必须掌握的根本主题



•沟通能力   

•时间管理  

•控制场面能力  <能控制被增员者的心态>

•学习能力  

•人际关系与技巧  

•自我管理能力

增员者应具备的能力



1、保险公司收入不错，但不稳定
2、我没有销售经验，不会做保险
3、保险公司没有底薪
4、保险公司压力很大，淘汰率很高，担忧做不好
5、现在做保险太晚了
6、家里人反对我做保险
7、做保险没面子，要看别人脸色
8、我认识的人不多
9、做保险太辛苦了
10、我现在做生意还可以，等我混不下去了再来做保险

增员面谈拒绝处理



三大类型增员异议
                    满 足 现 状

      “我现在的工作还不错，收入虽然不多，但较稳定。”
话术一“依您看什么样的工作最稳定？以民展的眼光看，只有
能力才是最稳定的工作了，为了一时的稳定，舍弃可观的收
入就已经令人惋惜的，假设再丧失提升能力的时机就太得不
偿失了。”

 话术二 “工作稳定固然重要，但稳定是否百利而无一害很值
得考虑。许多下岗职工想再创业就很难，长期单一的工作模
式使他们欠缺足够的经验：固定范围的人际关系降低了他们
的社交能力，微薄的薪水又使他们缺乏足够的资金，更重要
的是10年之前，他们有谁会想到居然会下岗呢？

  话术三   ”稳定是相对的，今天的稳定很可能就是导致明天
不稳定的因素，以您的能力，不可能将工作的全部意义固定
在稳定两个字，您更需要的是一个足够宽广的  台来施展你
全部的才华，你说是吗？



不 信 任----

           “听说保险这一行类似传销，都是骗人的。”
话术一：“您的顾虑我很理解，但事实我也必须告诉你，传销是建立在市场
行销根底上的一种形式，保险与它相似之处是难免的，但二者之间又存在
着本质的差异，仅仅用一个事实就能说明问题，传销在我国已被禁止，是
一种违法行为。而在1995年我国就出台了《保险法》而且江总书记在
2000年就提词《保险知识读本》我想保险在全世界任何一个对国民经济、
社会安定都起到了一定的作用，何况我国才是刚刚起步呢？看来您对事业
的合法性及前景都非常关注，不如抽时间来听听我们的事业说明会。”

  话术二：“同样是一枝枪，就看握枪的人是谁？开个玩笑，您觉得我像个骗
子吗？
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