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4_B8_9A_E8_AE_B2_E8_c35_45463.htm 有人说，选择做保险代

理人，犹如攀登一座云雾缭绕、满目荆棘的山峰。 从山脚仰

望峰顶，直到攀上峰顶为了一路顺风步步走高，代理人的背

囊中除了装上足够的勇气，还需要些什么？ 记者采 访了众多

营销高手，在他们的眼里，还有三件事是必须要做的。 1目

标必须明确 长城人寿四川分公司张先生加入代理人行业刚满

半年时间，他说目前还没有给自己定目标。在他看来，当前

最重要的事是做好业绩，给自己一个准确的定位，朝着正确

的路线慢慢向前移。每天完成自己认为可以达到一定数量的

保费，坚持与客户聊天，增进与客户的友谊。一天天地成长

，一天天地摸索，不用去想远期的发展如何。 赵女士是太平

人寿北京分公司的一名客户经理，入行刚满1年，她认为，公

司会给她安排好一切，只要跟着公司的发展规划走，公司提

供给代理人每次的培训机会她都会积极参加，个人的目标自

然会实现。 “明确目标，实现个人目标值，是非常重要的。

不确定自己的奋斗目标，当遇到挫折的时候，会造成最大的

伤害，会因此而离开代理人这个行业，之前的努力也会荒废

。”华泰人寿精英代理人范娟建议：新人应该把入司后转正

设为自己第一个目标，转正后要朝着晋升主管的方向努力，

在这期间，要给自己列一个周密的计划，让自己能按照计划

前进。 光大永明北京分公司的李恩德深有同感。他说，三年

前加入代理人行业完全是因为早已入行的妻子。尽管今年已

经54岁，但李恩德的干劲比年轻人还足，他说，自己的目标



非常明确，就是要拿第一，要每年都当会长。“目标明确，

向着自己初定的目标一步步走过去，每进步一点，离自己的

目标就又近一些，离成功也就不远了。” “目标必须要有，

而且越明确越好。”泰康人寿精英郭立刚表示，个人的发展

目标最为重要，确定的目标是努力的依据，也是对自己的鞭

策。目标给了自己一个看得见的射击靶。没有目标，就不可

能有成功，它决定着个人的行动导向和对机遇的把握。不给

自己定目标，也可能在某一段时间里一步步地顺利向前迈进

，但从长远来说，很容易迷失在挫折与困惑之中。 郭立刚的

这番心得，最早是他的“老师”、资深寿险营销专家于文博

教他的。于文博向来非常看重“目标”二字。“在自己的职

涯规划中，必须明确个人的奋斗目标，从挫折与失败中学习

。” 2规划细到每一天 有了明确的目标之后，必须要有详细

周到的计划，要规划好自己的每一天。信诚人寿精英代理人

王乐强调，计划到位非常重要，“每年、每月、每周、每日

都要给自己一个新的计划，并且一定要完成。” “必须要把

一个总体目标分解或一个个细分易记的目标，以至写到具体

的行事计划中。”郭立刚说。比如现在已经知道你的目标是

要向寿险营销冠军的宝座冲刺，那么，有必要把“冠军”这

一总体目标分解一下，即如何具体达成“冠军”的可行步骤

。如：时间规划方面；人际交往方面；与客户及准客户的合

作方面；需求增加的知识方面；完善、诚信的服务方面；达

成的收入方面⋯⋯如此一来，“冠军”梦想才具体而清晰，

并具备了丰富的内涵，并非是毫无人情味及爱心的干巴巴的

数量堆积而已。 华泰人寿的陈广鸿对细分计划颇有心得。“

一个任务，看起来很远，很难完成，可把它分解开来，除去



休息日，平均每天完成多少，需要团队中的哪些人去做，把

目标分解，协调好就会容易成功，从小事做起，定好每天的

拜访量。” 郭立刚说，除了根据目标分解，细列出短、中、

长期计划以外，新人还要尤其重视六个大规划。 1、习惯规

划。成功的人必有成功的习惯，失败的人也必有失败的习性

。用心去发觉良好的工作习惯，然后，坚持力行。 2、档案

规划。有系统的资料建文件与分析，是行销人员经验的累积

。它可以增加工作效率，提供市场分析功能，让您事半功倍

。 3、开拓规划。行销人员若能开创性发掘准客户，无疑是

为个人未来收入开出一张长期的支票。点要先连成线，再形

成面，再构成体。 4、进修规划。不管是透过公司会报，或

是参与其它教育训练课程，以及自我阅读进修等渠道，皆有

助行销人员增广见闻，提升工作能力。 5、远景规划。圆梦

必先有梦，逐梦成败在驱策力；目标管理首重动机，有明确

标竿才不致迷航。勇敢宣示您想要的晋升。得奖或刷新纪录

，都伟大。 6、财务规划。行销人员既然是客户理财顾问，

就更应该为个人及家庭做完善的财务规划；而且必须是权威

且有效益的财务拓展计划。 100Test 下载频道开通，各类考试

题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


