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增員與選才



增員與選才

一、增員的重要性

二、如何選才(對象)



•從事壽險業有兩種收入：

•一為直接銷售所得：

•銷售是直接的收入來源，快速又直接。

•二為增員經營所得：

•增員一般是被認為比較緩慢耗時間，收益也不太
立竿見影，而且是邊際效益不大的差事。

•但是，保險事業要長久永續經營，就必須要增員。

為何要增員?



為何要增員?

要保證業務生命長盛不衰，不能單靠匹夫之勇。
項羽再強，也打不過擁有各種人才的劉邦團隊；
一個人再有能耐，一天不過二十四小時；增員發
展組織，多出一條生路，當無法預測的危機發生
時，仍有無虞的收入和地位。



為何要增員?

增員用來打造屬於自己的價值系統，把系統打
造好了，財富就會滾滾而來。

其實現在普遍存在一個問題，公司有增員方案
，如增到一個人可以獎勵去哪裡旅遊或是獎勵
金，於是就有人做增員，而公司沒有方案，就
沒人做增員。

這種靠競賽推動的增員很難持續，因為他實際
上並沒有搞清楚為什麼要增員。



我的開心農場

蔬菜與水果的耕種面積占比為何?



增員觀念

人和動物最大的區別就是人有思想、有觀念。
人的問題都是思想的問題，因為思想會影響他
的行為，行為會導致他的結果。所以思想有問
題，結果一定不好，只有觀念對了才行。

為什麼說在保險行業，會做增員的人才是真正
的成功者？因為做增員，其實就是在做自己的
價值系統。



現代人都知道時間就是金錢，而每個人的時間
是有限的，或者說是平等的，都是每天24小時
。哪怕你再努力，也不可能有25小時，何況總
得吃飯睡覺。而只有借助一個系統來替你做事
，才可以真正實現時間的延伸，最終實現財富
的擴充和自由。

增員觀念



• 有一次，有記者採訪香港首富李嘉誠，問他每天
工作多少個小時，李嘉誠說他每一天工作32萬
個小時。為什麼？

• 因為他有4萬名員工，他們每天工作8個小時，
就是32萬個小時。所以他成了香港首富。

• 在保險行業，為什麼主任的收入比業務員的收入
高？經理的收入平均比主任高？總監的收入比經
理高？原因就在於系統的力量，一個團隊如果有
10個人，這個主管自己做業務的同時，這10個
人也幫他帶來收入。

增員觀念



• 10人是小系統，100人是中型系統，500人是強
大的系統。500人的工廠已經是一個中型企業，
經營會比較穩定。小企業的收入經常有波動，而
個人做生意則是手停口停，今天不工作，就沒有
收入了。

• 保險行業的一個好處是給了我們創造一個系統的
可能。作為業務員，開始可能比較難做，若能夠
透過系統式的建構自己的系統，再像滾雪球一樣
把這個系統慢慢越滾越大，那就擋都擋不住了。

增員觀念



• 對於增員，首先觀念上要打通：打造系統就要從
增員開始。自信不是99%，而是要100%！特別
是在遇到低谷很落魄的時候，要相信自己的理想
，堅持自己的信念，最後一定會成就自己。

• 所以，一定要有這個夢想和決心。首先方向要對
，其次就要靠速度與堅持。

•現在這個時代不是比成不成功的問題，而
是比成功速度的問題，一個人越早成功，
就會獲得越多的資源，後勁就越足，就會
越成功。

增員觀念



增員的秘訣

第一個是徹底地增員自己

第二個是徹底地增員自己的組員



• 有位美國雜技人員在美國的大峽谷走鋼索，他要蒙著眼睛去走鋼
索，所以去看的人非常多。那天，他首先問現場觀眾：你們相信
我可以走過這個鋼索嗎？觀眾都說相信……然後，他走過了這個
鋼索。接下來他說：我要表演我的絕活了，你們相信我可以蒙著
眼走過這個鋼索嗎？他蒙上自己的眼睛，然後又走過了那個鋼索
。之後他說：我現在要蒙著眼睛，把我的小孩放在我的肩膀上走
過這條鋼索，你們相信嗎？大家熱烈地鼓掌，這一次他又走過去
了。

• 成功了以後，他又問了一個問題，這個問題很有啟發性：各位觀
眾，你們真的相信我走過去沒有問題嗎？再走過去也沒有問題嗎
？ 觀眾說：沒有問題，我們看到了。真的百分之百地相信

• 「好，各位觀眾，誰願意把你的小孩放在我的肩膀上我走過去？
」你可以想像一下，現場沒有一個人願意。

如果你在現場，你會願意嗎？所以，那並不是徹底的相信。

分享走鋼索的故事



你相信增員嗎？

增員可以打造自己的賺錢系統，你相信嗎？

你相信增員可以讓你獲得未來的財務自由嗎？

但是，很多人在增員增得好的時候相信，遇到
挫折的時候就懷疑了。

甚至會進一步懷疑自己到底適不適合做保險。

這說明你的內心不是真正地相信—

一是自己信心不足，二是信念不夠堅定。



• 有句話說得非常好：「失敗後的總結才是成功的
親媽。」、『失敗是成功之母』

• 第一，真的要經常總結檢討。

• 第二，找到志同道合的人。

• 要真正把他們的心「增過來」，所以關鍵不在於
這個團隊有多大，而在於這個團隊裡有幾個人真
正相信增員，真正相信保險，真正把心思放到了
保險上面。

• 如果其中有三五個這樣的人，那這個團隊未來就
可能做到很大。要知道有3個人跟你一樣相信，
他們就是你的門徒了！

找到自己門徒



1. 績優球員年紀漸長，體力漸差，無法如以前衝
鋒陷陣，此時難道就此結束他的運動生命嗎？
開什麼玩笑！人家日本全壘打王---王貞治，
不也一直當教練培育後進嗎，沒打球之後也一
直紅到現在！

增員的背後因素



2.增員乃是業務的延伸，是力量的擴張！既然你
都口口聲聲說人壽保險是幫助人的行業，是做
功德的事業，為何不「己立立人，己達達人」
，介紹給有潛力有熱誠的同好一起來共襄盛舉
? 更何況公司還會給你組織利潤！

增員的背後因素



3.銷售→組織→培育→管理→經營，你可依此順
序，透過增員來擴大你的壽險版圖。組織一旦
建立起來後，又有因組織而帶來的利益，何樂
而不為？

增員的背後因素



4.自己的銷售根基夠紮實嗎？銷售活動夠努力嗎
？如果不是，那你憑什麼告訴別人---壽險是可
以經營一輩子的事業！所以在考慮要不要增員
前，你先把自己本身的基本功-----「銷售」做
好，你才有資格來談要不要增員！因為增員雖
然在某層面，是你要與不要的問題，但在這問
題前還有一個問題---你夠不夠格？要不然每個
月都在被考核的邊緣或領不到幾千元，憑什麼
帶領新人！

增員的背後因素



堅定增員的自我心態

若你想增員，且有意願來為自己的壽險版圖
開始創立不拔之根基----增員拓展組織，有
一些概念要先弄清楚，主客關係才不會易位
，也才不會求爺爺告奶奶地了無自尊與志氣
地增員。否則，即使幸運地增員進來，你也
絕對不是一個稱職且輕鬆的主管或上線，所
以先把以下的觀念搞清楚再出發吧：



1.保險不是人做的，是「人才」做的

我們常說人壽保險流動率很大，錯！它是淘汰率很大！

我們要精挑細選什麼？選品行 / 選意願 / 選企圖心，若以
上三者均沒有，那不要浪費彼此生命！畢竟要挑游泳比賽
選手，若不是魚，也至少要是隻鴨子，你挑一隻火雞，只
會害人害己！

堅定增員的自我心態



2.增員是我在挑你，不是你在挑我

很多沒信心的增員者，都抱持著增員不易，有人要來就已
不錯的心態。所以弱勢，所以哀求，所以求爺告奶，所以
百般依順，把增員目標人選奉為「媽祖婆」尊奉膜拜。
深怕一說錯話，惹得媽祖不高興！

若因沒信心而搞到這番田地，那就悲哀了！切記！是我們
在給他一個事業機會，是我們在考慮他，不是他在考慮我
。心態抱持著：我隨時可以甄選你，甚至不要你，這樣的
對話自然就會強了！

要求他先請半天的假來參加公司內部的考試，看他願不願
意，也看你敢不敢要求? 若他連為了一個終身的事業請半
天假都做不到，你說他有多優秀，天曉得!?

堅定增員的自我心態



3.物以類聚：成功吸引成功

我引領你過一個有自由有尊嚴又有高收入的生活。保險是
一個可以快速實現此生活的事業，它是不壞、不爛、有需
求、免本錢、利潤又不錯的行業，你還在猶豫什麼?！

堅定增員的自我心態



4.提供一個事業的成就，讓你自己當老闆

我是提供你一個事業的機會，不要一進來整天無所適從，
漫無目的地渡時間，怨天尤人！一下說業績壓力大，一下
說沒底薪，一下說收入不穩定！

哪個行業沒有壓力？哪個老闆創業初期有底薪？而收入穩
定與不穩定，我們來看你要哪一個？有位非頂尖只是中上
層級的業務員，前六個月所領的薪水為NT$15萬 / 18萬 / 
32萬 / 24萬 / 16萬 / 42萬，真的很不穩定！

還是你認為：每月NT$22,000比較穩定啦！再等下次調為
NT$25,000真的更穩定！

堅定增員的自我心態



5.發展組織為長久經營之道

發展組織有九條命，銷售只有一條命！業績每次結算後歸零
，一旦發展組織，若某月不做不會全然歸零。因為組織會幫
助你成功，即所謂的「有組織做大生意，沒組織唱獨腳戲」
，正是此理！

堅定增員的自我心態

所以，請專注在你的銷售活動、技巧、專業知
識上！當然也要將你的經驗、喜樂、榮耀分享
給一些有潛質的優秀人員，以達到魚幫水、水
幫魚的境界。



增員與選才

一、增員的重要性

二、如何選才(對象)



「志」和「道」，就是企業的願景、使命和價值觀

「志同道合」的人，就是認同團隊的願景、使命和價值觀的人

如果我有合適的人跟我在一起，他們會給我繼續走下去的勇氣。

志同道合



誰是我增員的對象？

答案是：「只要有心且客觀背景條件符合的人
都是！」

增員的對象只有一種人不適合，那就是：沒心
的人！

• 要怎麼樣測試其有沒有心呢？其實有心沒心在經過我們專業

的解說及分析之後，仍興趣缺缺者就是啦！我們暫不強求，

Let it be！若一時為了增員而增員，引進無心者，抱持先來

做看看，死馬當活馬醫的僥倖心態，那真的會浪費彼此的資

源與生命，導致彼此痛苦萬分。你說我輔導不用心，我怨你

業推不努力，相互指責，最後連朋友都做不成。



誰是我增員的對象？

若有認知增員乃是業務的延伸，力量的擴張，
是最基本的！那麼要如何挑選增員對象呢？那
就是要有對現狀不滿的人。

• 所謂的不滿，不只是金錢而已，前景、時間、尊嚴、事業及

助人的社會責任都是。社會心理大師馬斯絡Maslow所說的，

人的五大需求：1.生理 2.心理 3.安全感 4.被愛與尊重 5.自我

實現。只要有一項不能滿足，就是你訴求的空間！若目前沒

有，別急，這池釣無換別池，你的對象又不只一個，快找別

人啊！而這位目前沒需求的請保持聯絡，哪天說不定就有不

滿現狀之處，你的機會就來了。



誰是我增員的對象？

• 1.對現在收入不滿的：怨收入太低或入不敷出者。

• 2.對老闆不滿的：因此想換一個好主管者。

• 3.對公司現況不滿的：制度不公，同仁不好相處，家族掌控

一切而有志難伸者。

• 4.對工作時間過長而不滿的：如科技新貴/醫護人員/軍警。

• 5.對前景堪憂的：賣體力/夕陽工業/因學歷身分而無法更上

層樓者。

• 6.對生活沒有重心的：貴婦。

• 7.這輩子從沒有被表揚過的：如媳婦熬成婆的。



誰是我增員的對象？

• 8.喜歡幫助人的：有錢有閒但缺成就感的好心人。

• 如上所述，增員的途徑有以上多種，甚至更多，可將之歸為：

• 1.陌生：隨時注意有潛質者，不是賣他保單就是增員他。

• 2.緣故：死黨/好友/親戚----等。

• 3.客戶：原有的客戶是很好的增員對象，因他某些程度認同

保險。

• 4.影響力中心：培養專門為你介紹準增員對象的人。



誰是我增員的對象？

• A級：就是洞口球，馬上增員進來，不然別人也會增員他！

• B級：就是已告知其保險事業的優點，他已心動但還不敢/不

願/不捨採取行動的人，有如上述8種類型的人！

• C級：就是剛認識且沒興趣的，或是有如上述那些政經演藝

名人。不是永遠不可能，但或許有一天他們想通了！

所以保持聯絡，隨時告知保險資訊及你的成就，就算

不能增員也可行銷保單呀！

自己對增員對象要跟行銷一樣，列出準增員名
單，形成一個資料庫，且記錄訪談情形及各成
熟等級，如：A、B、C三級：



增員的方法

增員既然有對象了，那如何來對他們說明而吸
引他們全心投入？這就要有所準備，而不是只
說「先來做看看」一句簡單的模糊語彙！

那他真的只是來做看看而已~~



增員的方法

先介紹保險產業的成長及從業人員的數目，並
說明保險的意義與功用：這是一份利人利己的
事業，收入無上限，時間彈性，自主性高，自
己當老闆，無本創業-----等！

1.介紹保險事業



增員的方法

介紹公司的組成歷史背景、業績及保費成長狀
況，公司規模、全省各個服務據點、得獎次數
及財務信評、或是代理的規模。

2.介紹公司



增員的方法

主管就是你自己，你的業績/得獎次數/高階主
管頒獎給你的合照/績優出國的歡樂照片…等，
並介紹你的單位及績優同仁的成功案例！

這可告知他我可以引領你過一個有自由有尊
嚴又有高收入的生活，保險是一個可以快速
實現此生活的事業！

3.介紹主管及營業單位



增員的方法

提供你一個事業的機會，這機會的內容業務制
度是很優的。你只要怎麼做就會有怎樣的報酬
，收入無上限要有對現狀不滿的人。有能力的
儘管放馬過來！且升遷無名額限制，也不用巴
結老闆，一切都掌握在自己手中！

4.公司的業務制度



增員的方法

帶他來參加單位的增員早會或是一般課程早
會，或夜間活動或有外聘講師談財金、稅法
、保健…等，均可讓他感受到實際的氛圍，
並大聲地告訴他：「除非你真的有意願，否
則不要來做。」

5.帶領他參加業務活動



增員的方法

1.刺激他鼓勵他，真的有轉行的必要。

2.介紹人壽保險是一個可以終身投入的事業。

3.告訴他，我及我的團隊是可以帶你邁向成功
的。

4.想清楚後再來，但速度要快，因為別人比你
先進來就是你的師父，你也想當別人的師父
對吧？

6.最後總結



共識

信任

啟發

服務

志同道合






