
52 分钟音频-CMF 林海川之组织发

展向何方去 

 
各位亲爱的小伙伴，大家晚上好，我是林海川，请问此时此刻的你在哪里，跟

谁在一起？今天呢是 2021 年 9 月 2 号，今天晚上呢将会由我本人和大家呢来聊

一聊中国寿险业组织发展向何处去这样一个主题一样，一眨眼的功夫，2021 年

已经过去了一大半儿，还剩下最后四个月的时间，请问你对你今年工作的现状

满意吗？ 

 

你对你生活的现状满意吗？你对你团队的现状满意吗？无论我们今天对自己的

工作，生活，团队、组织的现状是否满意，那么我们都会面临的一件事情就是

时间在不知不觉的流逝，那接下来我们要怎么做呢？尤其是对我们从事寿险业

的小伙伴而言。 

 

2021 年，很多时候我们都一直在喊着一个话题，就是这一年似乎是太难了，我

们看到的现象就是队伍流失，人员的减少，增援的难度越来越大，产能呢却越

来越低收入在减少。当然，如果我们脑子里边一直盯着这些的话，可能我们在

这个行业里边真的没有办法长期的生存和发展。我们常常告诉大家的就是这几

句话叫做乐观者，悲观者往往正确，乐观者往往成功，悲观者失去机会，乐观

者掌控命运。 

 



其实面对工作、生活、团队发展的现状，我们一味的裁判，抱怨、咒骂都没有

任何意义，我们要想的是到底自己应该怎么办，认真来思考我们今天的中国，

认真来思考今天的中国保险业，实际上当你看到我们经济存在很多问题的时

候，我们还没有办法走出疫情的时候，其实国外呢还处在水深火热当中，当你

觉得我们的经济还不知道什么时候是谷底的时候，其实我们的经济在很大程度

上已经恢复到了 2019 年疫情之前的水平。如果你再看看国外的话呢，其实你会

更加的感觉到今天我们这个环境的美好和难得，我常常说这样一句话，我说今

天的国外是什么情形呢？无论是从经济上还是从疫情上叫无边落木萧萧下，而

今天的中国是什么情形呢？叫不尽长江滚滚来，所以我们要在困顿当中。所以

呀，我们要在困顿当中看到希望，要在绝望当中看到希望，要在黑暗当中看到

光明，我们总是要在巨石崩裂的时候，不是看到了石头要砸下来，而是应该在

石头缝当中发现那一点点微弱的光。我们每个人建立起这样的最基本的人生

观，价值观和事业观，那么无论今天的环境到底变成什么样，我们总是那个迎

着阳光去奔跑的人。所以大家来想象一下中国保险业从 1992 年美国友邦开始个

人寿险营销事业启蒙，这个行业高速发展到今天，到现在为止，我们这个行业

的总资产超过了 20 万亿家呀，那大家可以想象一下，从业人数呢我们也都有体

会，就是从 1992 年开始有代理人这件事儿，到 2015 年取消了代理人资格考

试，代理人的数量取得了突飞猛进的增长，到 2019 年年底的时候，中国保险业

代理人的从业者接近 1000 万，那么中国呢在这种情况下也成为了全球第二大保

险市场，而且呢这个势头从保费、经济以及市场成长的角度来看，似乎还在继

续，还在还有很大的向上的空间。当然代理人的人数这件事儿在某种程度上也

许出现了一些拐点，对我们很多小伙伴来说，特别是大主管在 2015 年取得取消



了代理人资格考试之后，寿险营销员呢那整体数量取得了爆发式的增长。所以

在我们保险公司，很多大团队长在两年前，三年前都喊出了万人团队的梦想，

那现在到了突然之间出现的疫情，现在到了 2021 年我们面临的困顿，在这种情

况下，很多人过去所喊的万人团队的梦想还能照进现实吗？ 

 

今天寿险代理人的现状到底是什么样，我相信呢每个从业者心里边多多少少都

有一杆秤，我说你看看周围的人就是一面镜子，两极分化两极分化非常严重，

在保险业，收入高的人非常之高，年收入几百万，上千万甚至几千万，而收入

低的人呢，可能每个月在这个行业里边连基本的生活费都赚不到，所以代理人

增援的成本也越来越高，但是呢你会发现一件事儿，就是在保险业留存率却越

来越差，在这种情况下呢就是小伙伴的产能不同，水平的差距非常之大呀，当

然从全行业来看，平均来说其实在某种程度上还处在低水平线上的徘徊。大家

来想象一下 1992 年从零起步到 2020 年左右的 1000 万从业者，当我们在高速

发展的时候，当我们保费在迅速增加的时候，当我们市场无限好的时候，往往

我们都看不到问题，但是市场到了今天，比如说在年初的时候，我们还觉得呀

2021 年一定是高歌猛进的一年，但是我没想到呢，在健康点一停之后，业绩一

下子就一落千丈，一下子就滑下去了，所以很多问题呢也暴露出来了，我们没

有想到 2021 年会这么难，我说的是什么呢？就是在业绩好的时候把所有的问题

都掩盖住了，业绩会这样一直增下去吗？收入会这样一直增下去吗？万人团队

的梦想一定会实现吗？现实真的是这样吗？ 

 



我想起了前一段时间银保监会主席郭树清的一段讲话，我记得他在陆家嘴论坛

上说，那些天天炒作期货呀，比特币呀，当虚拟投资产品的人注定不会发财致

富，就好像压住房价永远不会下跌的人，最终会付出沉重代价一样。还想想一

想日本当年的房地产价格泡沫，日本经济高速发展，日本人在高峰的时候，那

是什么情形呢？曾经也是到全世界各地买买买买，下纽约，买下曼哈顿，正当

他们要买下全世界的时候呢，日本房地产的泡沫破灭了，日本经济的泡沫破灭

了。于是他们经历了什么呢？叫失去了十年，后来叫什么呢？叫失去的 20 年，

这 20 年中他们的经济几乎没有任何增长，通过这段，通过这段经历，我想告诉

大家的是什么呢？我们的市场不是一直是高歌猛进的，也一定会有高峰和低

谷，在我们高峰的时候呢，不要得意忘形，不要简单的盲目的就忘乎所以，说

我一定可以达到万人团队，在低谷的时候呢，就觉得这个行业没法儿干了，我

们千万不能有这样的想法，对我们大团队长而言，我们到底应该怎么样去建设

我们的队伍，我们的寿险营销团队在增援越来越难的这样一个环境下，回到我

们组织发展这个话题上来讲，大家呢也一定要重新来认识这件事情，认识什么

事儿呢？我觉得。 

 

第一，你要相信中国经济的基本盘是没有改变的，如果中国经济的基本盘没有

改变，那我们所遇到的困难都是暂时的。在今年的两会报告当中明确提出来经

济的发展目标 gdp 增长在 6%以上，那美国经济增长速度是多少呢？2%，中国经

济增长速度是美国的三倍，欧洲经济增长速度，gdp 每年增长 1%，中国经济增

长是它的六倍。刚才也说了，日本连续多年以来经济不增长，我们这边疫情控

制的是最好的，我们这边经济从整体的角度上来看也是在全世界范围之内是最



好的，所以中国保险业的基本盘是没有任何改变的，但是呢整体的作业方式却

在发生着变化，就因为这种外界环境的变化，比如说互联网突飞猛进的发展，

加上刚才我说的疫情，经济的基本盘呀，这些整体的人们购买保险方式的变

化，消费保险方式的变化，从业人员的变化，这些变化都决定了什么呢？就是

我们今天队伍发展很难，像什么呢？像我们一直所推崇的，比如说台湾那样去

发展组织，所以我说的这个概念在于什么地方？就是过去岁月里边，在那些我

们曾经认为的先进市场里边的组织发展经验，组织发展规律，在今天的中国大

陆保险业未必就是一定的，因为我们全世界正在经历的互联网是这几年才发生

的事情。所以，就是这个受互联网的冲击，全世界是一样的。正因如此，我说

我们的队伍建设开始转型，我们的组织发展开始转型，那未来组织发展新动向

应该是什么样子呢？各位哈，我自己的想法是我说大概有这样几个字和大家来

分享。第一叫在未来的岁月里面一定要增援优才。 

 

第二是什么呢？对我们现在的团队对新增加来的人要做什么呢？叫精细化管

理，在未来的岁月里面需要勾引主管做的是什么呢？叫深度精灵增援优才毋庸

置疑呀，平安呢有这个优才计划泰康呢有什么 hp 吧，好像是中文呢有猎鹰计

划，太平洋呢也推出了，在这方面也有一些新的政策，就是我们可以看到的是

每家保险公司在增援这方面都在向着高学历年轻化这个方向来转变，因为为什

么要朝着这个方向转变呢？就是我们在过去的岁月里面和大家谈到的就是在中

国买保险的人已经变成了 80 后、90 后甚至 00 后，但卖保险的人呢还是 60

后，70 后，就是在我们这个行业里边整体你会发现 90 后还是非常之少的，所

以彼此之间已经不再适应了，我们管理者以及团队主管都清晰地感受到了这种



买保险的和卖保险的彼此之间的落差，所以各家公司都在优才增援新生代上都

下了很大的文章和力气，出了很多的政策，所以未来我说第二个方向是什么

呢？一定要朝着所谓的精细化管理的方向去转变。 

 

当然什么叫精细化管理，就是我说用最简单的话来分享，就是今天呢我们要以

融进东方的智慧要加上这种所谓的工匠精神，过去岁月里边就是大波轰，然后

拧毛巾的状态，一波一波人来一波一波人吸，但是未来呢，这种空间会越来越

小，这就需要我们无论是站在公司的层面上，还是站在主管的层面上，在未来

需要里里边需要大家做的是什么呢？叫深度经营，真正的在自己的营业部里

边，在自己的团队当中搭建起管理体系，让自身和小伙伴深度链接，让小伙伴

和客户深度链接，对小伙伴呢进行真正的专业化的来打造。所以我说深度经营

的时代开始了，因为原来呢在岁月里边是什么情形呢？就是随便干都能带来保

费，但是现在的需要什么呢？可能挖地一尺了才能够收到保费，再过几年，不

是挖地一尺，可能需要挖地三尺才能收来保费呀。这也就意味着做保费的难度

越来越大，市场开发的难度越来越大，这就需要小伙伴还还是公司在客户投入

上，在客户的这个经营力度上也要挖的越来越深，投入越来越大，这是我说站

在今天的角度上来看，每个从业者都已经看到的最基本的事实。在从这个角度

来看呢，组织发展新动向应该是什么？过去这个里边是追求规模，那现在应该

是什么呢？叫追求质量。 

 

过去岁月里边呢我们都习惯于说做大，今天呢可能要做强做优，做好，为什么

这么说呢？就是原来岁月里边，我们一说谁谁谁带几百人的团队，谁谁谁带几



千人的团队，甚至是某某某带上万人的团队，但是在未来的岁月里面，其实大

团队在我们这个范围当中当然还会存在，那是历史的产物。但是未来的岁月里

面，应该从追求大到追求强，从追求强到追求好，从追求好到追求精，追求

优，发展方式呢也会从粗放到精细化，从增人数变成了什么呢？叫增人力和增

人才，从过去岁月里边第一批来做保险的，找不到工作的，下岗失业的，到今

天呢增优增新一代，实际上就是做保险的人他具备的特质，什么是什么呢？我

今天把它定义为叫新个体崛起。什么叫新个体崛起呢？做保险这件事儿，多多

少少的确有一点儿创业的特质。因为大家来想象一下哈，创业最明显的特点是

什么呢？创业最明显的特点就是自己不用这个有那么大的约束，但是呢这个没

有人给你开工资，自己需要给别人开工资，没有人给你发底薪发工资，这是创

业一个非常明显的特点，做保险呢一样的概念，没有人给你发底薪发工资，你

自己呢只是暂时的时候，先不用去雇人，但是呢对未来从岁月而言就是做保

险，他也和创业一样，是一个充满未知和不确定的事儿。所以从这个角度上二

者是非常相像的。 

 

那我说的是 80 年代刚刚出来做生意的，那个时候叫什么呢？叫个体户，就是今

年来做保险的，其实我说叫新个体，其实这现在呢既是一个做队伍的时代，做

组织的时代，同时也是一个新个体崛起的时代。正因为既可以做组织，做团

队，成为一名超级主管，同时呢也可以借助寿险业作为一个新的超级个体崛

起，所以我们才觉得这个行业的魅力恰恰就在这里。在过去的岁月里面，我们

反复和大家强调说做保险就是什么呢？就要用打工的方式帮你实现创业的梦

想。为什么注意会这么说呢？大家来想象一下，打工的特点是收入有限，但是



自己不承担风险。创业的特点呢是自己承担风险，但收入没有上限，做保险是

什么呢？做保险是自己不承担风险，同时收入又没有上限，我说了刚才开篇的

时候在我们这个领域里面做的好的，一年赚 1000 万，赚 2000 万，赚 3000 万

甚至赚五六千万的都大有人在那你可以想象一下赚 2000 万就你去查一查 a 股的

上市公司，你会发现 a 股有很多上市公司，一年的净利润都不到 2000 万的就是

我们一个人相当于一个组织，一个人相当于一家企业，一个人相当于一个上市

公司。所以我说做保险，这是一个典型的新个体崛起就是说的这个概念。 

 

当然了，因为我刚才所谈到的，我说买保险的人变了，但卖保险的人没有变，

买保险的人呢已经变成了 80 后、90 后、00 后了，而卖保险的人呢往往还是老

一代的代理人呢，彼此之间不是特别匹配，从这个角度来说，就是我们会觉得

保险越来越难做了。那在这种环境下呢，就是刚才我说到增援的成本越来越

高，人均的产能呢却没有提高，留存率呢越来越差，在这种情况下，保险公司

也发现了，就是不能再像 20 年以前那样说满大街的是人吗？吹口气儿，只要他

有气儿就可以来卖保险。那个时代过去了，未来岁月里边的增援应该是增什么

样的呢？原来呀，我们老说的话叫大不是美，小不是美，由小到大才是美。 

 

其实今天大的并不一定代表产能，就高大的不一定代表就一定有未来。所以，

到今天我们团队其实是不是可以朝着小而精，小而美，小而优，小而专，小而

高的方向去发展呢？最近我们就会看到很多这样的团队，就是几个人，三四个

人一年做三四千万的保费，七八个人一年做个七八百万的保费在当然这种现

象，尤其是在一二线城市，特别是像在北京，上海这样的城市里边，我们会发



现几个人，一个小小的工作室，但是一年呢却做了几千万的保费，我们在北京

看到有三四个人的这个小团队就做一种产品，把这种产品做的吃的特别深，特

别透，三四个人的团队一年可以经营 2000 个客户，一年可以做到四五千万的保

费，那日子过得非常舒服，所以就是人家把保险真的做成了非常专业的律师的

状态，三四个人团队做三四千万保费，所以我看了之后真的非常受触动，我们

整了好几百人，整了甚至整了好几千人，最后一问呐，人均收入都很差，保费

都没有那么理想，所以无论是做企业还是做团队，我觉得我们都应该认真的来

思考怎么样去转变，当然我们所有人都看到了，要增年轻人要增 90 后，要增

00 后要增高学历的要增在过去事业里边，比如说医生，律师，媒体从业者呀等

社会精英，要增在原来那个领域里边非常优秀的，那么我们就得需要知道一件

事儿，怎么样能够让这些真正的年轻的海外留学回来的高学历的这样的人，原

传统的社会精英，他们怎么样认识这个行业，怎么样让他们留下来呢？这点就

得需要我们今天的主管或者是今天的公司管理者一定要认真思考这个话题了，

这就是我们接下来抛出来的这个话题，我们看到了方向，也知道应该这么做，

但是如何让这些人留下来呢？比如我那天在一个团队里面讲课，我说你知道在

知乎上去解答保险问题的人都是什么人吗？都是哪些小伙伴们，我是在一家主

体公司里面问这个话题呀，非常遗憾的是那些小伙伴一大部分都不怎么上知

乎，都不知道这个网站。各位好，当年知乎的定位就是一个相对小众的，高端

的这样一个这个知识问答的社区呀，就是在这个网站上回答问题的保险代理

人。几乎百分之八九十以上都是北京某一家中介公司的，无论是哪家公司的，

具体的名字我们不去讲，但是我想说的是什么呢？ 

 



我想说的是，像这个网站的人，相对来说在某种程度上就是可能就是要在一定

程度上要比社会大众的平均水平，平均的这个收入水平、学历水平、对事业的

认知，对保险的认知，对这个方方面面的金融知识的认知都要高于大部分普通

人，高于大部分保险伙伴。那在这个程度下，也就是说在知乎上的这些客户都

被这一家公司的小伙伴给包了，那我们就要思考人家为什么可以争到这样的

人，就是到底因为人家做对了什么，才能够增到这样一些高素质，高学历又年

轻的人。 

 

我觉得首先靠什么呢？首先靠的就是文化。大家来想象一下哈，我们进到一个

五星级酒店，马上就不会随地吐痰了，你从洗手间里边出来，前面的人在洗

手，你会跟着洗手，我们进到一个飞机上，我们再忍受不了，你会发现你也不

抽烟了，为什么？这就是环境的力量了，所以文化是什么呢？文化是统一的，

相似的，相近的价值观。我举一个例子，交响乐团可以说是现代组织的原型，

在一个乐团里边最起码最起码有 250 位的乐师，大家来想象一份一下每一位乐

师都是专家的，每一位乐师都是一流的专家的，我们就以低音大号手为例，只

凭他一个人是无法演奏出交响乐的，也就是说呢，只有整个乐团一起合作才能

做到。而交响乐团之所以能够做出音乐，就是因为这 250 位乐师都有一本相同

的乐谱，说这句话呢不是我说这句话的是彼得德鲁克，所以我说什么叫文化，

文化就是大家有没有相同相近相似的价值体系呀，就是在什么样的环境会吸引

什么样的人，这是呢我说对一个优秀的主管来说，你就要问问自己，你塑造了

什么样的团队，你建立了什么样的价值观，你拥有什么样的文化，要争到这些

优秀的人在文化的基础之上还需要什么呢？还需要帮他做好规划，就是今天特



别是在大中城市里边，很多人都不是在一碗为一碗饭在工作了，那个段子是怎

么讲的？说这个 70 后请假呀，可能是爹妈不舒服，80 后请假呢，可能是孩子

不舒服，90 后请假呢是我不舒服，00 后请假呢，我看老板不舒服，所以我说什

么概念呢？就是今天的年轻人，无论他们是在做什么样的工作，都不是简单的

为了一口吃的在努力，他们都需要我们来帮他们做很好的职业发展的规划。所

以你要问问自己，我是谁，我从哪里来，要到哪里去，我该怎么去？这几个问

题不是简单的问自己，而是什么呢？而是你要作为一名主管，你要清晰的知道

你的团队要去哪里，要带向何方，你要找什么样的人来做这件事情，在找这些

人的过程当中，要帮这些人规划好明天和未来，所以人呢不怕吃苦就怕什么

呢？没有希望，那我说叫文化规划还需要什么呢？ 

 

就是还需要专业，还需要专业，就是过去岁月里边扫街呀，扫楼，盲目的来发

展呀，这个时代真的结束了，说我只做做亲戚朋友的单子，这个这种东西真的

过时了，就是今天的年轻人需要的是专业，就是我说那天我还问了一个问题，

我说今天的保险从业者到底是选商呢还是专业人士呢？如果你是选商的话，如

果是商人思维的话，那商人是不是以赚钱为目的，以盈利为目的，以这个增加

收入为第一要务，那如果是专业人士呢，可能真的就会站在客户的视角，所以

过去事业里面我们一提的一直说的说做保险就是做生意做保险，就是做企业做

保险呢，就是要用经营的思想去做这件事情，那是不是在一定程度上也存在一

些出入呢？当然今天我们不是探讨这件事儿，我只是想让大家来理解，就是未

来要增援优秀的人得需要什么？有文化，有规划，有专业文化呢，就是你有什

么样的气场，你塑造了什么样的环境，你拥有什么样的价值观，你的价值观团



队的小伙伴是否认，可是否真正的把你的想法变成大家的想法，把你个人的想

法变成了团队的集体想法，把个体的一些东西变成了大家一致的东西，这是文

化规划，就是我刚才说到的，我说你要增援优秀的人，你要知道你要把人家带

上何方，你就是这个团队的主管，你就是火车头，你到底要向什么样的地方去

发展？我问了这样几个问题，我说我是谁，我从哪儿来，要到哪儿去，我该怎

么去最后呢，我说你要增援优秀的人，你真的得用专业的思维来做事，按照一

定的流程和标准来做事情，就是你的定位到底是什么？是一个专业人士还是一

个保险生意人？是一个专业人士还是一个保险商人？所以这是呢我说你作为主

管你要思考的话题，因为毋庸置疑在未来的岁月里面一定是这样的，我说叫什

么呢？叫规模代表了现在组织代表了未来，组织代表了现在，结构代表了未

来，今天我们和大家来聊的是什么概念呢？ 

 

回到我们刚才说的这个话题叫组织发展向何处去，就是这个行业未来会朝着哪

个方向去变革，你得朝这个方向去努力才能有结果，当然大的前提我们大家一

定得理解了，我说一个人干永远是孤独的，一个人能干呢是很难坚持下去的，

但是一群人干呢就不一样了，一个人干呢是干事儿，而一群人干呢是在干一份

事业，所以从这个角度来讲，做团队是毋庸置疑的，但是这在做团队的过程当

中，你要做一个特别大的团队，特别优的团队，特别精的团队，还是特别专的

团队，还是一个什么样的团队，这就得你需要你自己去思考了。你把这件事儿

想明白了，这是底层逻辑，你把这件事儿想明白之后，再增这些你喜欢的人的

时候，你就知道你想要什么样的人，你跟他说什么，你跟他说什么，毋庸说这

几点，讲行业，讲公司，讲团队，就是我说当你把刚才我说的这几个问题都想



清楚的时候，你就要和这些优秀的人讲什么？讲行业，讲公司、讲团队，讲自

己，这是一个什么样的行业，我要带大家去哪里，我们是一个什么样的公司，

这是一个什么样的平台，我要建一个什么样的团队，我需要找什么样的人？各

位哈，就是这些东西是底层逻辑，把这些东西都想明白了，你才会想清楚，你

要找谁干，和谁一起干，找什么样的人可能当你比如说当你想清楚我就是要做

一个大团队，当你想着就是要做一个大团队的时候，你可能什么人都要当，你

想着我要做一个年轻化的团队，那么看到年龄大的你根本就知道那不是你的增

员，你不要了。而当你要做一个优秀的团队或者做一个好团队的时候，你可能

只会选择和你价值观相同的人，和你兴趣相同的人，毕竟嘛志同才能道合。所

以呀，你只有知道自己要建一个什么样的团队，你才能够想明白自己要找什么

样的人。当然了，无论是你要做什么样的团队，你都要需要清楚，我们保险公

司的基本法里面都在遵循或者是沿袭着这九个字在做组织的过程当中，这九个

字是什么呢？叫做《直辖找干部》大结构。 

 

过去岁月里边我们和大家谈过，我说直辖不低于 25 个人，找干部需要的是什么

呢？找干部，干部培养的三个重点眼光，格局能力呀，眼光格局，能力结构呢

就是组织结构要合理，一个桌子四条腿儿决定的，这个桌子是稳定的，一个家

庭两个人带一个孩子，两个人带两个孩子，相对来说呢在组织结构合理决定了

这个家庭的稳定性和持久性，所以我说组织建设的九字要诀叫做直辖，找干

部，搭结构，这个呢还是不能忽略的，所有的团队管理者，我们都要理解这件

事情，你要想创建超级业务平台，必须要建立并完善标准化的管理模式，这是

第一点。第 2 点，在未来的岁月里边，除了建立并完善标准化的管理模式之



外，还需要的是什么呢？提升高端客户的经营能力，创建并完善比如说家族办

公室，保险事务所呀，以及综合金融服务等等。 

 

第三是什么呢？由粗放经营向深度经营和系统经营过渡，因为这是团队发展的

方向，这是寿险发展的方向，这是呢我们作为每个主管必须要意识到的事情，

当然今天我们把大的方向策略明白了，稍微让大家来梳理一下，在这个基础之

上，你说做组织做冠军团队难不难呢？当然这件事儿从来都没有容易过，在这

里边呢我还是想和大家来分享一个增援的典型案例呀，他是谁呢？他是新华人

寿唯一的一位 80 后功勋总监，你要知道，他是哪家保险公司的并不重要，重要

的是我们透过这个人的发展历程看一看它可以带给我们什么样的启示。截止到

2021 年的一季度，这个人他育成了八个总监区团队的系列能力超过了 3000 人

呢，他是谁呢？他就是罗冬梅呀，新华人寿河北省石家庄公司的就是哈，他为

什么能够取得这样的成绩呢？就是在增援这么难的环境下，他到底是怎么做到

的呢？就在罗冬梅的眼睛里边做保险只有一件事儿。那就是做组织增援，就像

呼吸一样，增援是他的寿险生命嘛，因此，他给自己定了个目标，就是每年育

成一个部，每季度育成一个组，把晋升的目标嘛转化成团队成员的目标，每年

有业务经理晋升营业部经理，每季度有营销员，有小伙伴晋升为业务主任呢，

就是这个非常清晰非常强烈的这种目标感，就定下来就一定要干到这件事儿，

所以，我说你有没有这样的非常清晰的发展规划呢？就因为他自己一直有这样

非常强烈的组织发展意愿，所以他对他团队当中的小伙伴，对不同的人呢也都

提出了不同的要求。新人是什么呢？万元收入，规划收入目标，转化成晋升目

标，推动季度内晋升业务经理，而他对于他的业务经理有什么样的要求呢？明



确组织结构，推动业务经理一年晋升为营业部经理，他对他的营业部经理有什

么规划呢？就是希望他在营业部经理三年的时间能够晋升成总监呀，在小伙伴

还是个新人的时候，就一定让他做到叫直接增援四个人间接增援两个人三代增

援一个人让小伙伴最起码最起码争取一年达成 30 万的收入，第一年呢就必须晋

升为业务经理，月收入过万。 

 

对业务经理的要求，刚才我说了三个月找六个志同道合的人，每个月找两人，

每个月送训四人，每周送训一人，每天找一个准增员，把业务经理呢每个季度

至少培养一名业务经理，晋升一年的时间呢就会晋升为营业部经理呀，所以，

他对于他的新人业务经理，营业部经理都有着非常清晰的发展路径，营业部经

理就是要求三年时间晋升总监，年薪过百万，所以在这种情况下，他为什么能

够把这件事儿做的这么漂亮，就是刚才我说的做保险增员就像呼吸一样，他脑

子里面只有一个概念，做保险就是做组织，做保险就是做增员，正因如此，罗

冬梅这个人他入司 163 个月，大概十几年的时间，个人累计值增 220 个人，平

均每月只增 1.35 人。蒋春光，中国平安北京分公司的是给自己定的目标叫什么

呢？每个月增援一个人，十几年来一直如此，每个月增援一个人，这个人更厉

害。罗冬梅，平均每月只增 1.35 人直接育成，入资了 163 个月，163 个月，个

人累计直接育成 56 个组，平均每个季度只余一点。一个营业组入此 13 年多一

点，个人累计值增部 14 个，平均每年呢只增一个部，就是他为什么能够做到？

就是刚才我说的把组织发展看成呼吸，把组织发展看成自己寿险事业的生命，

把组织发展看的比天还大，比任何事儿都重。长期以来，他一直坚持做到的就

是每期班送训，一位优才不动摇，每个月至少新增签约一位优才不动摇，每个



季度直接育成一个业务经理不动摇，每年至少育成一个营业部经理不动摇，持

续晋升不动摇，就因为有着这样的坚定的信念，清晰的目标，刚才我和大家来

分享了他的数字，各位呢可以看到，通过它的数字已经证明过了，那你来想象

一下，我说这是我分享的这个案例，你来问问你自己。 

 

我从哪里来，要到哪里去，我该怎么去？我原来老问大家的是什么呢？就我有

什么，我要什么，我愿意为此付出什么？到今天为止，做组织这件事儿难不

难，肯定没有那么容易了，但我今天还是呢想和大家来说，通过罗冬梅的案例

也好，通过我们开店所强调的，我叫悲观者往往正确，乐观者往往成功，悲观

者失去机会，乐观者掌控命运。我想告诉大家的是，无论市场有多难，永远有

人在坚持，无论市场有多容易，大部分人还是注定成不了营业部精力，吃不了

组织发展这碗饭。所以今天问问自己，你要去哪里？只有把自己的这个事儿想

明白了，你要去哪里，我要建什么样的团队，我要找什么样的人，我要怎么

去？这些问题是底层逻辑，你把这些对底层逻辑都想清楚了，在这个行业里边

你混的绝对不会太差，所以回过头来我们必须要强调这件事儿，中国经济的基

本盘没有变，保险业还会继续发展，问题的关键就是我自己要朝什么样的方向

去，我要做什么样的团队，所以你如果强大了，你的队伍就不会太差。你如果

把这些问题都想清楚了，你就能带出一个优秀的团队，希望呢今天晚上的分享

能够给大家一点启发和帮助，祝各位马到成功。这呢是我和大家来分享的关于

组织发展的向何处去这样一个小话题，各位哈，当然很多时候，我们看到方向

似乎很容易，我今天分享给大家似乎也不难，但要真正让各位落实执行，落地

到位，那可能就是一个痛苦的过程，那就不是一朝一夕的事情了。如何增援年



轻人，如何吸引年轻人，如何找到 90 后找到新生代，我想呢我们也为大家来找

到一个图谱路径和答案。在 2021 年 9 月 15 号的晚上，塞埋部学堂将会邀请一

部分 90 后的小伙伴，80 年代末期的小伙伴，比如说我们 90 后的新生代扛起者

王明老师，比如说从内勤转成外勤的叶福林老师，比如说崔渊明老师，我们将

会找到一大批 90，后来和大家谈一谈他们为什么做保险，他们怎么做保险，他

们在这个行业里边到底为什么能够坚定的走下去。通过他们的分享，你也会让

很多年轻人看到希望让我们团队主管看到未来这些人。比如说平安的林斌，就

是海外优秀的，大学毕业之后回到国内加盟寿险业做代理人。我觉得我们就是

想让这样一大批跑出来的 90 后给大家看，通过他们的成长经历告诉大家，越来

越多的年轻人在做保险，越来越多的高学历从业者在从事保险，越来越多优秀

的人，传统的社会精英，他们选择加盟了这个行业，所以我们推出的这个活动

叫什么呢？ 

 

叫新生代新创业，赢未来这样一个大型的直播活动，各位不仅我们老的业务代

表，老的主管老的伙伴需要报名认真来学习，让我们来了解年轻人，了解他们

是怎么想的，你呢？也可以让很多年轻人，新生代，高学历的人，让他们听一

听，让他们听了之后呢，他们会勇敢的选择来到这个行业，找到自己的位置，

实现人生的价值，也就是说我们这个课可以伙伴听，可以客户听，可以这准增

员听，可以让现在的年轻人来听。各位好，今天你可以扫码报名，和我们的 cf

的小伙伴和我们的这些优秀的年轻的老师一起学习，一起精进呀。 

 



同时呢，也会在你未来的销售道路上增援的道路上给你扫清思维的障碍，这是

呢我们推出这个课程的想法，我相信呢只要你认真听讲，认真来学这个课程，

对你的展业，对你的增援，对你未来做队伍建设，一定会有《传灯送法》的注

意，大家扫描二维码就可以报名了。 

 

接下来呢我们的小伙伴 cf 的工作人员可能会把新生代新创业赢未来这个二维码

发到各位的群里边，如果你有兴趣，如果你想在这个行业里面长期的生存和发

展，我建议你一定要扫码报名，学习是要付代价的，但是不学习呢要付出更大

的代价，投在脖子以上的钱，投在大脑里的钱可以帮助我们去赚更多的钱。学

习要交费，一定要承担一点儿代价，因为学习不交费呢，永远学不会学习不交

费呢？因为无所谓，所以我希望大家付一点代价在这个行业里面让我们一起学

习和成长，如果你愿意呢，也可以来报一下我个人的专栏，我希望我的专栏本

月服务到 9000，我个人的专栏呢到现在为止九、八千九百多人在一起学习，如

果你愿意的话，也希望你能够和我一起学习叫给保险生涯上保险以寿险营销的

制胜之道，60 节课程已经全部更新完毕，各位哈，大家呢也可以联系我们 cf 的

工作人员报名我个人的这个专栏课程课程呢现在 60 节课已经持续更新完毕，后

边呢还会有一些新的课程继续持续的进一步的更新呢，这就是今天晚上我们和

大家分享的内容，如果我的分享多多少少对大家有一点帮助和启发的话，我希

望呢你能够心怀感恩，让我们一起成长，一起精进，一起进步，谢谢。 

 


