
和泰保險經紀人 教育訓練課程

壽險生涯規劃



和泰保經聯合團隊

認識和泰團隊
http://www.ho-tai.com.tw/Default.aspx
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和泰保險經紀人公司

• 成立於民國八十年十月一日

• 開創時期發展至今約2500承攬合約

• 成功為壽險從業人員開創獨特環境時代趨勢之行銷管道

• 創立至今二十八年，保持一貫永續經營的理念，細微觀察
臺灣金融服務業的變革，因應壽險市場的環境變化積極轉
型，奠定紮實、深厚的經營基礎

• 隨著目前電子E化時代來臨，益加提升精緻服務，強調以客
戶導向為發展方向，致力於協助組織成員在保險事業中創
造永續發展環境。
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和泰團隊秉持客戶至上理念，重視客戶與保險公司，為
構成和泰團隊之兩大支柱，不但地位平等而且相同重要。

在客戶與保險公司兩大支柱之基礎下，扮演居中溝通橋
樑。連接雙方需求與目標，並傳達彼此訊息以達成零時
差、無地域之全方位溝通。

和泰團隊以公正而正當的行事風格，將客戶與保險公司
之利益盡納其中，創造客戶與保險公司ALL-WINS的保
險經營觀念。

和泰團隊四大支柱能力--行政能力、管理能力、行銷能
力、財務能力，並於此完整的根基下達成金融保險永續
經營之目標。

您知道 的意義嗎?
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回顧企業核心價值

目前團隊的狀況與未來
大方向的確認

認同與參與是團隊

成長茁壯必要條件

傳承未來
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和泰團隊
通路商經營

思維



通路商發展系列課程

創優勢
透過六項思維 四大金鑰 插秧豐收
開創個人壽險事業創優勢行動藍圖

六項思維
是讓大家清楚為何要這樣做

四大金鑰
是讓大家策劃如何做

運用四大金鑰開啟致富成功之門

插秧豐收
是讓大家明白理解

在保險事業成功豐收的過程與步驟



六項

思維

行業

同業

和泰

平台

客戶

自己



行業發展力

保險事業
的特質

相信保險
市場的魅力

統計數字
產生涵義

壽險業的
四大指標

壽險市場概況

行業發展力



同業合作力

你的同業合
作新模式？

你能解決同業
的什麼問題？

同業在想什麼？
在乎什麼？

增員(征服)與同業
合作的差異性

認識多少同業？
認識來源？

同業合作力



和泰競爭力

和泰競爭力

頭銜與身價

量與品質決
定價值(身價) 

團隊遊戲規
則把不確定
變確定

團隊要創造
的是環境

定位權利義務
非常清楚



平台協助力

服務平台
的功能

以聯合服務所
形態來經營

匯聚創業
者的平台

打造明星產品

平台協助力



客戶連結力

客戶
創造總價值

『借米』&
『送蘋果』

策略

客戶如何培育、
維繫、創造

客戶與業務
員的關係

客戶與通路
的關係

客戶連結力



自我銷售力

自我銷售力

控管營收營
支表與品質

如何落實
建構100家庭

永續定位模
式是什麼?

我的機會點
在哪裡

目前現況
滿意度





明白理解

當別人不明白 你明白了

當別人不理解 你理解了

當別人明白了 你就致富了

當別人理解了 你就成功了



插秧豐收研習營



插秧豐收運作模式

插秧計畫 和泰團隊 服務平台 AM服務所

耕田

【打造平台.創造舞台】
1.打造獨特的創業環境
2.定位權利義務非常清楚
3.量與品質決定價值
4.每階段非常明確的發展指標
5.翻轉市場、翻轉通路網
6.不留一手的真誠,建構共創、共享、可長、可
久的模式

【強化平台功能與規模】
1.社區概念經營?平台文化建構
2.AM服務所幾位?
3.日/週/月會報管理.時間管理.活動管理.表報
管理
4.營收營支管理
5.其他

【打造個人品牌】
1.本身完成FYP360萬
2.經營100個家庭
3.價值極大化
4.建立個人品牌形象與市場曝光度
5.其他

播種

【六項思維.四大金鑰】
1.六項思維-認識行業.認識同業.認識和泰.認識
平台.認識客戶.認識自己,從認識-檢視-進化-相
信
2.四大金鑰-蛻變.真誠.聚焦.價值
3.其他

【六項思維.四大金鑰】
1.六項思維-透過平台活動 整合平台深化每位
夥伴
2.四大金鑰-透過平台活動整合建立真誠與共
識
3.其他

【六項思維.四大金鑰】
1.決勝消費端模式與策略
2.100家庭經營與互動模式
3.同業合作名單來源
4.其他

施肥

【業務活動.教育訓練】
1.業務活動-通路網 LV 旺旺獎海外旅遊 每季競
賽.半年分紅……
2.教育訓練-AM發展通路網共識營.專業課程.
商品研習營.行銷技能課程
3.其他

【行銷市場.整合市場】
1.行銷市場-商品策略.市場區隔.客戶聯誼活動
2.整合市場-OPP活動.同業聯誼活動
3.其他

【行銷市場.整合市場】
1.營業目標FYP360
2.架構SPP營運行銷通路
3.整合同業溝通模式
4.其他

豐收

【永續經營.生生不息】
1.三年內業績翻倍,迎接黃金25週年
2. 2016年換算業績三億翻轉至六億
3.FYP360AM達60位,FYP120萬達200人
3.預計規劃2017舉行海外高峰成果發表會

【紮根區域.傳承未來】
1.規模目標一億營收以上
2.打造360萬明星品牌
3.協助AM服務所完成360
4.讓平台價值極大化
.其他

【共創價值.利益平衡】
1.打造自我與家族明星產品
2.SPP行銷通路擴展策略
3.通路網家族運作模式
4.其他
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創優勢

突破力
突破自己

換位思考

集中資源

黃金圈

相信力量

行動藍圖

通路價值

存在目的

美好未來

創優勢開新局
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認真觀察保險業

用高度看保險業

理解保險業 愛保險業

保險業的美麗與哀愁



認 同 & 參 與



保險公司與保經界公認

模範生美譽的團隊

因為我們很在乎品質與服務

認同與參與



壽險.產險簽約家數超過

25家以上

(保經界超過20以上的很少)

認同與參與



全省服務據點設置

37個服務據點

(保經界超過30個的很少)

認同與參與



擁有

客戶群50萬以上

的優質團隊

(保經界擁有客群50萬的很少)

認同與參與



聯合服務所經營模式

可解決

掌握顧客之最佳競爭力

(以通路網發展,價值都是同等的)

認同與參與



個人事業品牌

在這團隊可塑造成功

(以創造的價值規模決定身分)

認同與參與



團隊態度認真地

說他所做 做他所說

(企業宗旨為團隊遵循依歸)

認同與參與



業務合約一致性

用量與品質決定價值

認同與參與



團隊遊戲規則

通路商發展介紹



□和泰聯合服務所經營概念。和泰團隊環境與遊戲規則

什麼是通路商?



□和泰聯合服務所經營概念。和泰團隊環境與遊戲規則

什麼是通路商?
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和泰聯合服務所經營概念

一個真正屬於大家的團隊



沒有糾葛
定位.權利.義務清楚的環境
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相互扶持的觀念

公平的危險分擔 收支相等的原則

三要素

保險三要素（和泰建構核心要素）
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死亡保險費
支付死亡保險金
的財源部份

純保險費
將來保險金的
財源部份

附加保費
維持管理保險
制度費用

保
險
費(

要
保
人
繳
入
的
錢)

生存保險費
支付滿期保險金
的財源部份

保險費構成要素

4.佣金：
代理費及合約利益

(表一、表二、表三…等)

1.賠款特別準備金、2.行政
管銷費用、3.預計利潤、

4.佣金



保費結構的費率計算 來自於
-純保費
(死亡及生存保險金使用第五回合生命表/確定風險
/預定利率/預定死亡率/預定費用率)

-附加費用
保險通路代理價值的分配方式
決定發展機會與定位
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保經公司發放佣金給
招攬人

團隊依經營經驗算出價值後訂出基準值
（FYC)發放各項給付項目

保險公司發放代理費
保險公司依商品險種.

類型.年期發放代理費

保費繳交保險公司
保戶依需求購買保單
繳付保險費至保險公司

招 攬
保險專業人士招攬新契約

創造價值流程
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FYC、FYP定義說明

FYC 定義:

團隊依經營經驗計算出價值後訂出基準
值（FYC)發放各項給付項目

(請參考各商品首年佣金率)

FYP定義:

以和泰DCR表計算標準

6年期30%計算
10年期60%計算

15年期80%計算
20年期100%計算

例如：

以實收保費100萬為例

6年期30萬計算
10年期60萬計算

15年期80萬計算
20年期100萬計算

※說明：商品佣金表列『不計FYP、FYC』，僅發放佣金，
不計入業務獎勵活動。
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整合資源 創造環境

首年
佣金

繼續率
(13)

續年
佣金

年終
佣金

繼續率
(25)

服務
津貼

附表三
七年後

業務發展分享制

和泰保經團隊遊戲規則

附表三：高績效(營運)獎金
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AM

首年度
承攬佣金FYC

承攬佣金
FYC*80%

展業佣金

年終佣金

續年度佣金

效率佣金

服務所行政補助

業務活動獎勵

AM一

首年度
承攬佣金FYC

承攬佣金
FYC*80%

展業佣金

年終佣金

續年度佣金

業務活動獎勵

AM二

首年度
承攬佣金FYC

承攬佣金
FYC*42.5%

年終佣金

續年度佣金

業務活動獎勵

TA

首年度
承攬佣金FYC

推薦人
FYC*37.5% 推薦人

FYC* 80%

AM(AM一、AM 二、TA) 效率獎金

AM 服務所津貼

推薦人

推薦人

推薦人

詳佣金表

與推薦人的c值合計計算-展業

AM服務所總C值 * 27%

承攬佣金
C值*180%

C值*(6%~12%)

C值*約 0~45 %

第一代AM一以上: C值* 7.5%

第二代AM一以上: C值* 3.75%

第一代(AM 整組): FYC*(核發率*0.6*繼續率比值)

第二代(AM 整組): FYC*(核發率*0.3*繼續率比值)

一階制的AM家庭運作模式
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• 首年佣金

• 展業佣金

• 年終佣金

• 效率佣金

• 行政補助費

和泰 經營所得 投資平台招攬所得和泰

獎勵

合約

• 每季之星(季獎勵)

• 上下半年旅遊補助

• 額外加碼獎勵

• 保險公司獎勵

• 展業組織

• 效率佣金

• 行政補助費

• 旺旺獎

• 卓越品牌獎勵金

• 共利共享創業基金

• AM績效分紅

• 通路網獎勵

• 月效率一

• 月效率二

• 11%補助

• 年終獎金

• 其他獎勵

整合資源 創造環境


