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　01、增员

　　古代兵家说：“人才因求才者之智识而生，亦由用才者之分量而出。用人如用马，得千里之马而不识，识矣而不能胜其力，则且乐驽骀之便安，而斥骐骥之伟骏矣。古之治兵，先求将而后选兵。今之言兵者，先招兵而并不择将，譬之振衣者，不提其领而挈其纲，是焚之也，将自毙矣。”

　　这段话的大意是，选拔和使用人才的关键，在于求才者的智识和用才者的分量。用人好比用马，得到千里之马而不认识，认识了又不能发挥千里之马的作用，而且喜欢劣马的便安，指斥良马的伟骏。古代治兵，先求将领而后选兵。现在的人说起治兵，首先招兵，而并不选择将领。好比是拿衣服，不去拿衣服的领子，而是拿衣服的衣襟，这是自焚的办法，将要自取灭亡。

　　古代治兵，首重选将。对将领的选择是要将领做到文武兼备。在各种要求中，最为注重的似乎不是军事才能，而是道德品质，一再强调为将要“有良心，有血性”。

　　对于我们寿险营销来说，增员是永恒不变的主题。毛泽东同志曾经说过，一个人有动脉，静脉，通过心脏进行血液循环，再通过肺部进行呼吸，呼出二氧化碳，吸进新鲜氧气，叫做吐故纳新。我们通过大批的增员，适者，留存、定着；不适者，自然脱落、淘汰。这似乎成了一条规律。然而，我们有没有什么好的办法，使增进来的人员做到相对稳定，不断发挥产能和效能呢？笔者认为，办法总是有的。首当其冲的是，要充分发挥现有主管人员的潜能和作用，经过不断的培养、教育、提升和锻炼，使之成为真正意义上的“将领”。其次或者说至关重要的是，在增员的过程中，要不遗余力地选择一批道德品质高尚，“有良心，有血性”的“将领”之才，放在中国人寿这所大学校、大熔炉里，进行锤炼，使之成为忠诚可靠、矢志不渝的“兵头”和忠贞不二的“将领”。在此基础上，让他们自己去招兵买马，我们的队伍就会不断强大。如果是一味地增员，而不在“求将”方面下功夫，那可就是“先招兵而并不择将，譬之振衣者，不提其领而挈其纲，是焚之也，将自毙矣。”

　　02、创新

　　勇敢、强毅，是军人必须具有的一种基本素质。勇敢、强毅，决非匹夫之勇和刚愎自用，恰恰相反，勇敢、强毅，必须是一种“鞠躬尽瘁，死而后已”的大勇、大毅。

　　创新，必须勇敢、强毅，必须“鞠躬尽瘁，死而后已”。

　　创新，必须发展，发展才是大道理。发展必须前进。停止的论点，骄傲的论点，无所作为的论点，都是错误的。发展，就必须坚持科学发展观，就必须在原有的基础上，不断推陈出新，有所作为，有所发明，有所创造。

　　寿险营销的业务流程、工作流程、操作流程，不应该一成不变。一定要在守法、效法、执法的基础上，不断开创新局面，探索新路子，迈开新步伐，取得新成就。

　　03、甄选

　　甄选的方法很多，各具其利。必须综合运用，才能把优秀人才选拔出来，使之脱颖而出，得到自己的广阔用武之地。古人选用人才，有8种方法，就是“知之有八征，一曰问之以言，以观其详。二曰穷之以辞，以观其变。三曰与之间谍，以观其诚。四曰明白显问，以观其德。五曰使之以财，以观其廉。六曰试之以色，以观其贞。七曰告之以难，以观其勇。八曰醉之以酒，以观其态。八征皆备，则贤不肖别矣。”

　　通过以上8种方法，就可以知道对方的知识面、应变能力、诚实度、道德品质、廉洁情况、忠贞情况、勇毅情况、表征，如果这8个方面都能具备，那么，就是我们所需要的人才。

　　04、培训

　　对于主管人才的选择，或者对增员对象的选择，既要重视他们的素质，又要强调善于培养和造就人才。人才由陶冶而成，不可求全责备，不可眼界太高。即使素质较低，也不要不屑一顾。人人都有闪光点，人皆可以为舜尧。人非圣贤，孰能无惑！只要他是一块金子，又肯“以金就砺”，接受培训和磨砺，就一定会变得锋利起来，成为有用之才；只要他是一块质朴的玉石，又愿意接受雕琢，就一定会成为登上大雅之堂的玉中精品！

　　05、育成

　　新人的育成，不外乎两个方面：

　　一是树人者，要做到“树人之道有二：一曰知人善任，一曰陶熔造就。”不要以为模式化的东西一经教授和灌输，就可以天下太平，高枕无忧，从此不再浇水、施肥、培土、剪枝。相反，必须持之以恒地因材施教，因人施教，诲人不倦。训练如同学生学习功课一样，不进则退。“教之道，贵以专”是也！

　　二是被“树人者”所树之人，要做到“学而时习之”，“温故而知新”，学而不厌。必须勤奋刻苦，勤字为先。最戒“骄惰”二字。“少不学，老何为”应该奉为座右铭。
　06、展业

　　展业，是战略战术的综合运用过程。重视战前准备，善于运用士气等，既是历来兵家所一再强调的，也是寿险营销将士必须时刻牢记的。

　　战前常规准备的内容自不必赘述，重要的问题在于“善于运用士气”。激励的方法，要把“常规武器”和“特种军械”有机结合起来，不要顾此失彼。

　　07、需求

　　治兵的灵魂，在于治心养心。身为个险营销的“将帅者”，必须深入研究和掌握自己的每一位部下有什么样的需求，真正做到“以志帅气”、“以静制动”，把远大宏阔的目标，与具体细微的客观情况结合起来。这样，就必然会“致广大，尽精微”，调动和激发起每一位营销员的积极性，达到攻而克之、战而胜之的目的。

　　08、激励

　　做人要有志气。做寿险营销员，更要胸怀宽广，志存高远，淡泊名利。“兵事以人才为根本，人才以志气为根本”，可以视为寿险营销的要旨。寿险营销员必须树立远大的志向，以销售为目的，以服务为归宿。欲达此目的，就要采取各种办法，对寿险营销员进行激励。物质奖励固然必要，然而，精神的鼓励更不可或缺。精神鼓励方法得当，往往可以收到意想不到的效果。给他馒头，他还想着吃肉。有了肉，他还想喝酒。物欲难填。吃饱了，喝好了，他还指不定说你的馒头是旧的，肉炒得淡了，酒不够品牌。如此等等，不一而足。相反，如果给他以精神上的鼓励，他就会意识到自己的社会地位和人生价值，感到浑身有使不完的劲。再加引导得法，他就会朝着既定的目标奋勇前进。

　　09、方略

　　寿险营销的方略，来自于将帅。将帅行事必须出以公心，而且要善于知人善任，通晓事理。用人之道，则在于“勤、恕、廉、明”四字，缺一不可。

　　勤，就是要勤劳、勤奋、勤于思索，会动脑筋，会出主意，会想办法，会调动属员的积极性。

　　恕，就是对人、对事，要有宽恕之心，容人之量。责己，要重以周；待人，要宽以约。遇事不可贪功诿过。有问题要主动承担责任。

　　廉，就是要廉洁自律，奉公守法。久在河边站，就是不湿脚。

　　明，就是要明确责任，明确义务，明确上级意图，明确目标任务。与此同时，要明断是非，赞成什么，反对什么，都要旗帜鲜明，不能模棱两可、未置可否。

　　以上四者皆备，则寿险营销的方略，足以包举宇内而囊括四海者矣！

　　10、影响

　　断送人心，在于“伪”之一字。人心之伪，足以断送国家及其种族的前途及命运。寿险营销的要诀，在于诚信朴实，来不得半点虚伪圆滑。

　　凝聚人心，“真”字一字足矣。寿险自有真情在，不怕客户不上门。

　　“真”，影响力之取之不尽、用之不竭的泉源。疏其源，浚其道，植其根，固其本，建立疏而不漏的影响力网络，寿险营销的道路自然宽广、笔直和平坦。

　　建立疏而不漏的影响力网络，关键是忠贞不二地推行中国人寿的“双成理念”。“成己为人，成人达己”，应是建立疏而不漏的影响力网络的永恒主题。
　　11、家访

　　每战，务求毕其功于一役。战前的准备工作是十分必要的。其中有一个对属员进行“拥军优属”的问题。简单易行的办法之一，就是家访。从柴米油盐酱醋茶，到衣食住行生小孩等诸多方面，嘘声寒，问声暖。春雨润物虽无声，点点滴滴入心田。分了前方之忧，解了后方之愁，前方添了劲，后方平了静。从而使属员与家属之间形成强大的合力。此时的属员，登上寿险营销的战车之后，就必然会聚精会神地“下视其辙”，“登轼而望之”，通盘考虑，全盘操作，不至于临阵而顾首不顾尾，攻防乱套，作战败北。

　　家访的最佳时机，当数节假日，尤其是公司的营销企划方案出台之日。这时到属员家作例行拜访；馈赠展业的一些礼品，传递一些相关的信息；或是就有关问题进行请教，予以沟通和交流。这些活动，看似普通，但常可收到意想不到的效果。

　　家访的礼节要特别注意。比方说：最好能事先通知。选择适当时间。 做客时穿戴要整齐，仪容要整洁，以表示对对方的尊重和礼貌。进门前要按电铃或轻轻叩门，待有回音或有人开门后方可进入。如果拜访的人是长辈，或自己第一次前往做客，更要特别注意。入座时，动作要轻稳，不可猛地一下子坐下，发出响声。入座后，注意坐姿端庄，落落大方，以示对主人的尊敬。交谈时，如有长辈在座，应该用心倾听长者的谈话，而不可随便插话。做客中，若主人家来了新的客人并有要紧的事商谈，应尽快告辞。不可随便动主人家贵重的东西：如电视机、音响、录像机、照相机等。随便去翻别人的柜子、抽屉之类的行为，更在绝对禁止之列。离开时，要郑重其事、很有礼貌地告别。

　　12、联欢

　　战后的讲评和犒师，要及时进行。战前既已“立木南门”，战后就要“一诺千金”。

　　讲评和犒师，不可忘却凡成功者的背后，必然有其“贤内助”和“好支撑”。军功章上，有他(她)的一半，更有她(他)的一半。他(她)与她(他)相加，结果是1＋1＝2。舍其中之一，结果只能是1。

　　因此，与属下的家属在特定的战役之后，在特定的时间和特定的环境，进行特定的联欢，不失为一种讲评和犒师的好办法。这样，寓事于情，寓事于乐，公司、属员、家属，三者俱为一体，三方同乐，三方同求，三方同心，蓄积的力量大无穷，奠定的基础更牢固。

　　与属员的家属联欢和交往，可能是断断续续的，有时会相隔时间很长。但是，不管持续时间的长或短，任何一次联欢和交往都会在自己和对方的生活中留下美好的记忆。这种记忆，对自己，对他人，都是十分珍贵的，都会产生积极的心理体验。所以，特定的联欢，善始善终的交往，就显得更加重要。

　　13、追踪

　　太公曰：“将有三胜。”就是：“将冬不服裘，夏不操扇，雨不张盖 ，名曰礼将 。将不身服礼，无以知士卒之寒暑。出隘塞，犯泥涂，将必先下步，名曰力将。将不身服力,无以知士卒之劳苦。军皆定次,将乃就舍；炊者皆熟，将乃就食；军不举火，将亦不举，名曰止欲将。将不身服止欲，无以知士卒之饥饱。将与士卒共寒暑劳苦饥饱，故三军之众，闻鼓声则喜，闻金声则怒。高城深池,矢石繁下,士争先登；白刃始合，士争先赴。士非好死而乐伤也，为其将知寒暑饥饱之审，而见劳苦之明也。”

　　这段话的主要意思是，将帅制胜有三大法宝：一曰熟悉和了解士兵的寒暑；二曰熟悉和了解士兵的劳苦；三曰熟悉和了解士兵的饥饱。这样，三军之众，听到进军的鼓声，就会高兴，听到收兵的锣声，就会发怒。即使面临高大的城墙和深邃的城池,冒着频繁不断的弓箭与滚石,士兵也会争先攀登；即使是白刃肉搏，士兵也会争先赴阵。士兵之所以这样，并不是好死而乐伤，根本的原因，在于他们的将帅知道他们的寒暑、劳苦和饥饱。

　　故而，寿险营销的战中追踪，不如战前的“三知”：知士卒之寒暑；知士卒之劳苦；知士卒之饥饱。“三知”俱备，属下自当奋勇向前，不甘落后。

　　14、考核

　　治军必须赏罚严明，令行禁止。否则，军队的风气就会不盛，军队的纪纲就会松弛。赏罚的前提，是严格的考核。考核要出以公心，循规而考，蹈矩而核，宽严相济，做到奖励有事实，处罚有依据。

　　还有一点值得注意，考绩与考德要有机结合。德之不存，绩难长久。

　　15、荣誉

　　授人荣誉，要做到“赏一人而万人悦者，赏之。”就是说，要奖励某个营销员，如果一万个营销员都高兴，那么，就对这个营销员进行奖励。反过来说，如果要奖励某个营销员，如果大多数营销员都不赞成，那么，奖励了这个营销员，只能是失去荣誉奖励的意义。　
　16、团队

　　寿险营销团队之间要团结协作，以大局为重。古代兵家说：“所以无敌者，全赖彼此相顾，彼此相救。”如果不能做到这一点，那么，再好的团队，也很难无坚不摧。

　　17、文化

　　企业文化，是企业欣欣向荣的根本保证。

　　毛泽东同志说：“一定的文化(当作观念形态的文化)是一定社会的政治和经济的反映，又给予伟大影响和作用于一定社会的政治和经济。”【《新民主主义论》(一九四○年一月)，《毛泽东选集》二版第二卷第六六三至六六四页】

　　周恩来同志说：“经济建设和文化建设，好像一辆车子的两个轮子，相辅而行。”【《必须加强文化教育工作》(一九五二年十月二十四日)，《周恩来教育文选》第七十一页】

　　胡锦涛总书记提出，要“以热爱祖国为荣，以危害祖国为耻； 以服务人民为荣， 以背离人民为耻； 以崇尚科学为荣， 以愚昧无知为耻； 以辛勤劳动为荣， 以好逸恶劳为耻；以团结互助为荣， 以损人利己为耻； 以诚实守信为荣， 以见利忘义为耻； 以遵纪守法为荣， 以违法乱纪为耻； 以艰苦奋斗为荣， 以骄奢淫逸为耻。”

　　中国人寿的“双成文化”理念，是10年奋斗历程的结晶。寿险营销文化，要在“双成文化”理念的基础上，以胡锦涛总书记提出的“八荣八耻”为指针，不断赋予新的科学内容。

　　18、定着

　　古代兵家认为，治军须以“礼”为根本，带兵则以“仁”为首要。一再强调，“将帅应体恤士卒、爱护百姓” 、“吾辈带兵，如父兄之带子弟一般”。

　　寿险营销员的留存与定着，一定程度上取决于将帅的“礼”、“仁”、“体恤士卒、爱护百姓”、“如父兄之带子弟一般”。在此基础上，辅之以业务上的调教，定着率就一定会明显提高。

　　19、进阶

　　古代兵家说：“不知战攻之策，不可以语敌。不能分移，不可以语奇。不通治乱，不可以语变。故曰：将不仁，则三军不亲。将不勇，则三军不锐。将不智，则三军大疑。将不明，则三军大倾。将不精微，则三军失其机。将不常戒，则三军失其备。将不强力，则三军失其职。“故将者，人之司命，三军与之俱治，与之俱乱。得贤将者，兵强国昌。不得贤将者，兵弱国亡。”

　　可见，将帅的仁、勇、智、明、精微、常戒、强力，是战争取胜的有效对策。要想兵强国昌，就一定要首先得到贤能的将帅。寿险营销的前程，应该从这一方面推向新的阶段。

　　20、展望

　　孟子曰：“天时不如地利，地利不如人和。三里之城，七里之郭，环而攻之而不胜。夫环而攻之，必有得天时者矣；然而不胜者，是天时不如地利也。城非不高也，池非不深也，兵革非不坚利也，米粟非不多也，委而去之，是地利不如人和也。故曰：域民不以封疆之界，固国不以山溪之险，威天下不以兵革之利。得道者多助，失道者寡助。寡助之至，亲戚畔之。多助之至，天下顺之。以天下之所顺，攻亲戚之所畔，故君子有不战，战必胜矣。”

　　〔1 〕天时：谓时日、支干、孤虚、王相之属也。

　　〔2 〕地利：险阻、城池之固也。

　　〔3 〕人和：得民心之和也。

　　〔4 〕三里、七里：城郭之小者。郭，外城。

　　〔5 〕环：围也。

　　〔6 〕夫：读音“扶”。

　　〔7 〕环而攻之，必有得天时者矣：四面攻围，旷日持久，必有值天时之善者。

　　〔8 〕革：甲也。

　　〔9 〕粟：毂也。

　　〔10 〕委：弃也。

　　〔11 〕委而去之：不得民心，民不为守也。

　　〔12 〕域：界限也。

　　〔13 〕有不战，战必胜矣：不战则已，战则必胜。

　　寿险营销的未来，必是“多助之至，天下顺之”、“不战则已，战则必胜”。关键在于“天时、地利、人和”。
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