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LIMRA�寿险行业发展不同阶段，保险公司对应不同的模式，最终阶段是综合金融
寿险公司发展策略经历了：人海战略——健康人海战略——垂直成长模式。

备注：LIMRA：美国寿险行销调研协会（全称：Life�Insurance�Marketing�and�Research�Association）.
LIMAR的宗旨是通过广泛的行业调研、比较分析、培训、战略顾问、甄选服务、网络论坛和同业会议等帮助其会员公司解决产品营销问题。

一、寿险业基础知识介绍
1、国际寿险行业发展的阶段与模式——保险公司发展模型
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寿险业务净利润的图：
① 寿险公司利润来源为3差益：费差益、死差益、利差益；
② 核心利润来源为：保费收入和投资收入；
③ 传统寿险公司核心利润依据：代理人数量*代理人生产力和续期保费*续期保费达成率；
④ 据此寿险公司设置不同的销售渠道：个险营销、银保、团险、网电及中介渠道。

2、寿险公司价值树业务净利润来源——营销员的培养模式

一、寿险业基础知识介绍
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客户全生命周期图：
① 寿险产品销售归类：意外类、健康类、养老类（投资理财）
② 寿险公司会依据人生不同阶段需求开发相应产品，目前寿险发展阶段，主要是产品组合销售；
③ 保险密度和保险深度（新国十条提出2020年保险深度达到5%，保险密度达到3500元/人，

截至2015年底，全国保险密度为1766.49/人，保险深度为3.59%）

3、客户全生命周期图（产品）——营销员训练的核心内容

一、寿险业基础知识介绍



根据保单全生命周期的服务时机图：
① 专业化推销流程分为5个步骤：主顾开拓、需求分析、产品说明、促成签单及售后服务；
② 客户开拓的方法有缘故法、转介绍、陌生拜访；
③ 客户服务分类：获客、粘客、激活与赢回；
④ 获客活动主要是线上（互联网）、线下（传统上门拜访）相结合。

一、寿险业基础知识介绍
4、保单生命周期服务时机（客户服务）—— 销售流程训练
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寿险代理人职级结构

 根据基本法设置业务员职级，区分不同的福利待遇和成长周期；

 寿险公司对处在不同时期业务员确定不同的培训内容（培训的核心内容——收入、晋升）

寿险代理人收入构成

1、营销员培训体系运作依据——营销员基本法职级与收入（1/2）

二、营销员培训体系介绍



寿险培训体系都是围绕基本法职级进行设计运作

打造新人成长线

二、营销员培训体系介绍

4条生产线：实质 ——新人生产线（入司1年以内）、主管成长线（新人转正后）
辅助 ——导师成长线（内外勤导师）、绩优成长线（造绩优提产能）

1、营销员培训体系运作依据——营销员基本法职级与收入（2/2）



保险培训体系主要围绕培育内
外勤人才，开展制式和非制式
两种培训方式，加强组训、主
管、讲师三大系列的建设，以
此来保证销售队伍得到足够的
训练和辅导，促进人力的有效
成长、提升销售队伍的留存率、
促进产能的有效提升，促进销
售目标的达成。

专员系列 主管系列 讲师系列

制式 非制式

培育内外勤人才 1个核心

2种方式

3大系列

二、营销员培训体系介绍

2、营销员培训生产线运作——四条生产线、制式与非制式（1/6）



新兵训练营

营服
5个全天

营服
30个半天

岗前培训 两会一训 衔接训练
新人123
基础培训

营服2个全天
/4个半天

营服3个全天/
六个半天

解
决
问
题

培
训
名
称

绩优培训金星俱乐部

中支（1天） 总公司

通过面试新人 上岗新人 上岗2个月内新人 6个月内任意
三个月连金星

达到入围标准

新人4831获客

目标：新人转正、留存晋升

1. 激从业热情
2.强加盟信心

1.获客方法
2.产品知识
3.销售面谈

1.新人第一单
2.平台获客
3.亲友认同

1.新人第二单
2.持续获客
3.一对一销售技
能提升

1.需求分析
2.成交面谈
3.持续获客技术

1.高绩优分享
2.走进中高端
3.掌握理财规
划相关知识

2、营销员培训体系4条生产线——新人生产线（2/6）

二、营销员培训体系介绍

备注：以HZ人寿训练设计为例
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总公司
3天

部经理
研修

初识增员
创说会邀
约

增员轮廓
增员渠道
增员面谈

增员活动
陪同拜访
早会经营

活动量管理
一对一辅导
增员面谈

增员技能
辅导技能
管理技能

组织搭建
会议经营
推动晋升

组织发展
会议运作
自主经营

增员活动
增员面谈
辅导面谈

解
决
问
题

培
训
名
称

总公司
3天

总公司
3天

分公司
2天

目标：组织健康发展，提升外勤主管自主经营能力

二、营销员培训体系介绍
2、营销员培训体系4条生产线——主管生产线（3/6）

备注：以HZ人寿训练设计为例



组训养成班
组训提升班教师

节大比武

组训、专讲教练—荣誉导师

PTT培训班
荣导七步走

教师节大比武

荣誉导师养成记

目标：支撑团队快速发展，提升内
勤系统运作能力、辅导讲授能力

二、营销员培训体系介绍

备注：以HZ人寿训练设计为例
2、营销员培训体系4条生产线——兼讲生产线（4/6）



目标：提升团队高端客户销售技能，提升人均产能

绩优成长线支撑绩优建设（以公司荣誉文化为牵引）

周训日
操作主体：营服
组织形式：现场

运作频次：每周五

金星俱乐部
操作主体：中支
组织形式：现场
运作频次：月度

UEFP俱乐部
操作主体：分公司

组织形式：现场或视频
运作频次：每季度或半年

周训日训练专题
形式：每月下发专题
核心技术+绩优分享

+在线测试

金星成长日
形式：视频

绩优表彰+分享

创富论坛
形式：现场

频次：8月、次年3月
绩优分享+公司支持

总公司

分公司

荣誉体系 金星 恒星 恒星/钻星/IDA

二、营销员培训体系介绍
2、营销员培训体系4条生产线——绩优生产线（5/6）

备注：以HZ人寿训练设计为例



视频培训：金星成长日、月度6+1、
部经理沙龙、主管季训
单元非制式课程：需求课程、三大
论坛分享课程；
营业单位日常培训：早夕会辅导、
案例研讨会、经营检讨会、交流分
享会

四条成长线
 新人成长线
 主管成长线
 导师成长线
 绩优成长线

制式培训 非制式培训

保险培训方式分为2种

二、营销员培训体系介绍

2、营销员培训生产线运作——制式与非制式两种形式的运作（6/6）

备注：以HZ和BN人寿训练设计为例



业务指标

保费计划达成率
（年、半年、季、月）

人均产能
人均件数
件均保费
继续率
活动率
增员率

人力指标

期初人力
期末人力
平均人力
实动人力
有效人力
转正人力

第6、13月留存人力

培训指标

3个月转正率
6个月留存率

13个月留存率
一年内新人晋升率

3个月内新人活动率
一年内长险活动率

3、培训指标运用与指标演变——监测指标与过程指标运用（1/3）

二、营销员培训体系介绍

培训指标作为过程、监测指标支撑业务和人力的发展



二、营销员培训体系介绍
3、培训指标运用与指标演变——培训指标对营业单位的画像（2/3）

备注：以HZ人寿培训指标运作为例



培训指标随着业务经营的发展在不断调整，从宽而浅到窄而深、从大道理到小技能、
从结果指标到获客过程的转变，培训在做实、做细，为营销目标达成提供更大助推力。

7、

二、营销员培训体系介绍

备注：以TPY人寿培训指标演变为例

3、培训指标运用与指标演变——培训指标演变（3/3）
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