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浅谈保险营销队伍的结构优化 

 

 

近年来，保险机构和人员数量扩张较快，保险业务快速增长，行业发展实力逐步增强，但整体上讲,发展方

式比较粗放。随着保险市场的不断成熟，各保险公司已把发展结构优化调整作为主方向。那么，作为保险

公司直接接触市场、直接面对客户的营销队伍也需要将现有的粗放型人海发展模式进行结构优化调整，整

体提升综合素质，逐步向内涵式队伍结构转变。 

  优化队伍年龄结构 

  随着保险业的快速发展，保险队伍趋于老化、组织架构不全、发展后劲不足、团队活力不够等因素已

经成为制约保险业快速发展的瓶颈。例如：某保险公司市区营销部现有队伍中 50岁以上人员占比 20%，40

岁—50岁人员占比 40%；入司 5 年以上人员占比 50%，入司 5 年—10年人员占比 30%。以上数字可以看

出该营销部现有队伍年龄结构和司龄结构均偏大。当前，保险市场发展瞬息万变，市场竞争趋于多元化，

产品开发趋于多元化，客户要求趋于多元化，对队伍自身素质和应变市场能力要求越来越高，当前队伍老

化情况急需改进。需要为团队源源不断地注入新鲜血液，扩充完善组织晋升渠道和结构，激发活力，增强

后劲。 

  优化增员准入“门槛” 

  有人用“操的起刀就是屠户”来比喻保险公司增员的随意性。这句话不仅仅是反映当前各保险公司增员

烂、滥增员的现状，更主要是揭示当前增员的准入“门槛”过低，增员对象主要是一些迫于生活压力和就业

压力，被动走进保险营销大门的人员。为了适应当前保险市场发展要求，保险公司应通过门槛的适度提高

来提升保险营销职业的社会形象与地位，增进更多高素质、高学历人员进入这个行业。将新增人员入行的

目的“从我要就业向我要事业转变，我要生存向实现自我提升转变”。 

  优化队伍教育培训体系 

  注重内涵发展，就必须强化队伍教育培训工作，对不同梯队人员开展高、中、低不同档次专业化培训。

如：针对新人、老业务员、精英、组训、主管等不同人员进行差异化管理，制定详细周密的培训计划，有

针对性地开展“新兵训练营”、新人代资考培训、业务技能提升培训、衔接教育培训、晋升体系培训等等，

使教育培训进一步深化、细化、专业化。转变当前队伍的教育培训体制不完善，教育培训“一刀切”，为突

击业务而突击培训的老方式，有力地提升队伍整体销售技能和个人产能。 

  优化精英队伍心态 

  保险业有这样一个定律“没有永久的精英”。但现年 89岁的美国亿万富翁梅第·法克沙戴从 1963年至今，

连续 34年获颁“全国销售精英奖”。1967年起，成为 MDRT 会员，迄今荣居 43年 MDRT 的终身会员。梅

第的成功秘诀就在于“知识就是力量，决不气馁，天下无难事”。我们的精英必须调整好自己的心态，不断

学习提升自我，增加专业能力，扩展视野。无论上一年度业绩如何优秀或如何不尽人意，始终保持归零心

态，把自己与伙伴放在同一起跑线上。 

  优化队伍诚信理念建设 
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  全社会特别是保险公司应高度重视诚信教育与宣传，培育诚信理念，使诚实守信的伦理精神渗透到保

险各方的意识中，为诚信行为创立思想基础。保险机构应将诚信文化作为企业文化重要的、核心的、不可

缺少的内容，确立诚实守信的职业道德，为诚信行为创造良好的行业风气。在保险公司的员工培训和对保

险代理人的培训中，应重视诚信教育，增加诚信内容，使保险公司的员工及其代理人明确哪些行为属于违

信行为，不诚信应承担哪些法律责任等。保险公司及其有关机构应利用各种宣传舆论工具，宣传诚信对企

业、个人发展的重要意义，并通过采取各种管理措施和道德约束，强化诚信意识，崇尚诚信观念，使诚信

成为保险双方当事人的自觉行为，并以拥有良好的诚信度及较高的信用等级来体现自身的价值。同时要进

一步健全营销员考核体系，完善营销员品质管理制度，在以业绩数量为基本考核指标的同时，增加客户满

意度、投诉率和业务续保率等业务品质指标，使考核指标在量与质两方面兼顾。 

  优化团队文化建设 

  当前，重业务、轻管理的粗放式发展模式尚没有根本扭转。现代尊重按劳分配，鼓励通过正当合法途

径创造财富，在团队中“以保费论英雄”本无可厚非，但面对利益，尤其是经济和物质利益的强大诱惑，贪

婪和卑鄙的不择手段的利益追求时常充溢市场，致使多数时候偏离了保险的社会性和公共性。故而保险队

伍的团队文化建设应从当前注重保险的专业性、物质性、知识性和技术性为重心的物质和制度文化逐步向

保险观念和理念文化转化，逐步向塑造品牌文化、感恩文化、激励文化和保险中精神和人性的“软文明”文

化的转化。 

  

 


