
 

 

 

 

业务团队强化培训系列课程(AES) 
本课程专为资深业务经理而设计，帮助他们在招聘、培训和提升销售代理的过

程中采用高级实践，从而提升业务团队的绩效。 

 

本项目以高级策略为主，旨在提升销售经理人日常使用的技能，帮助他们引领自己的团队。本课程提供了应用这些高

级策略的最佳实践和方法，帮助高级销售经理人提高招聘结果，打造“百万圆桌会员”(MDRT)销售团队，提拔代理人

才担任销售管理角色。 

 

本系列由三门具有高度互动性的实践课程组成。学员必须完成所有三门课程才能达到获得 LIMRA 的“特许保险营业部

经理”(CIMA)认证的要求。 

 

课程由 LIMRA 认证讲师或 LIMRA 认证公司内部培训师授课。每门课程内容时长约为 7.5 小时。高效利用代理机构资

源以达到关键业绩指标(KPI)。 

 

为目标市场增员 

为了在当前高度竞争化的商业环境中达到代理机构的增长目标，经理人必须了解和实施有效策略，吸引和招聘具有较

高潜力的目标代理人。本课程中包括最新招聘研究、最佳实践和方法，旨在帮助经理人渗透目标市场，为你的机构招

聘高效代理人。 

 

发现投放招聘机会的市场 

学员将有能力通过分析销售团队中成功代理人的来源和有效实践来确定未来目标市场和招聘机遇。 

 

优质候选人的最佳来源和接近他们 

学员将有能力与能够支持和推动他们职业发展的目标市场和候选人建立联系。学员将确定几个可行的目标市

场；做好充分准备与目标候选人/市场接触并建立联系；掌握更高的技能，激励候选人探索他们在保险/金融

服务销售领域的职业道路。 

 

从市场上选拔候选人 

学员将学习更高效的方法，在招聘和选拔过程中吸引优质候选人，评估有助于职业成功的品质和市场亲近

性。 

 

成功使新增人员顺利进入新行业 

学员将能够为新员工过渡到新销售职业提供过程、系统、文本和工具支持。 

 

向招聘渠道源源不断地输送优质候选人 

学员将学习如何创建系统，为他们的招聘渠道稳定输送目标候选人，然后结束这门课程。 
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培养自己的 MDRT 代理 

销售经理人是培养高度专业化的成功代理人的关键。他们必须持续提高标准，打造一支“百万圆桌会员”销售团队，团

队成员应展现出超群的专业知识，严格遵守道德准则，能够提供卓越的客户服务。在这门课程中，学员将学习如何成

功推动销售代理人的发展，取得更高的成就。 

 

文化第一！ 

学员将对他们的销售部门定义一种新的 MDRT 文化，设定新的期望，帮助他们的销售代理人达到和保持

MDRT 地位。学员对他们的代理机构的品牌、愿景、使命和目标进行回顾，并根据新的机构文化对它们进行

调整。他们将回顾 MDRT 的“全面发展理念”并完成“生活平衡测试”。 

 

设置高效活动标准 

学员学习通过实施策略来为他们的销售部门新活动提供支持，制定沟通方案，使这些新标准得到员工的热烈

认可和接受。学员学习在其销售机构中推广 MDRT 文化的方法，支持每周和每月对销售部门代理人的成果进

行报告。 

 

提供发展机遇 

学员学习如何实施培训和发展方案，帮助代理人获得 MDRT 认证。学员为代理人制定个性化发展方案，学习

通过八种最佳实践帮助代理人拓展业务，集思广益得出最佳创新实践，成为行业的学生。学员还将学习如何

提供有效奖励和认可项目。 

 

领导你的 MDRT 团队 

介绍 MDRT 指导项目。学员学习通过利用培训干预和指导机会来考核、监督和管理代理人的成功。学员回顾

五步培训过程，与一位代理人进行业务规划采访角色扮演和一对一培训角色扮演活动。学员还应评估指导和

指导关系。 
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通过新经理人拓展业务  

销售经理人对公司盈利能力的提高起着至关重要的作用。选择合适的人来担任这份工作将会大大增加销售代理人的生

产效率和留任比率，如果选错了候选人则会给公司的生产效率和士气带来极大的损失。研究表明大多数销售经理人都

是从代理人“提拔”起来的。不幸的是，优秀的代理人不一定就能成为优秀的销售经理人。在这门课程中，销售经理人

将学习如何有效发现和培养人才，使他们担负起招聘优秀员工的关键职责，帮助他们快速起步，教授他们销售过程、

流程以及方法，带领新代理人走向成功： 

 

销售经理人的职责 

以小组为单位，学员应能识别销售管理职位的关键任务和职能，确定对所有销售经理候选人的共同期望，探讨通

过提拔新销售经理人来促进代理机构发展的重要性。这些讨论可以帮助定义领导力的特征和构建成功经理人的形

象。 

 

发现和评估新经理人 

本模块展示如何发现和评估潜在的销售经理人。尝试管理角色。学员探讨潜在销售经理人的优势和发展需要。 

 

培训新经理人成功技能 

学员分析新销售经理人的培训和发展需求。通过合作的方式，制定一个预约前行动方案为新经理人的成功提供支

持。此外，学员根据公司的销售管理道路制定正式的学习途径。 

 

管理新销售经理人的业绩 

学员确定如何帮助潜在销售经理人满足公司的预约要求和晋升标准。 

 

销售经理人的考验 

这一模块是一个场景模拟，学员尝试确定向上级主管建议的新招聘人选，选送他们参加销售经理人培训课程。 

 

 

可以单独购买某个模块或购买整个系列。 

即刻联系你的 LIMRA 顾问，了解更多关于如何提升销售业绩的信息！ 


