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资料部分文字内容：


收展模式下团队遭遇的管理瓶人非现场管理的难度活动量难以掌控②成交率难以复制破解难题用好工具，量质并举报表可以管控坐席每日活动量录音备注收集客户重要信息、客户感兴趣点、客户异议扩大可追踪客户的范围，成交率因此增加录音陪访档案登记表尽可能掌握组员的面见信息，帮助组员分析客户，发现有价值客户，避免组员因主管判断而狗熊掰棒子。案例:利用四维四诊法的管理实录荣誉:营业部成立周年纪念，要举办大型团康纪念活动。因此，号召大家(组和个人)争取拿到业务和队伍方面的奖项,如突出贡献奖。
保费前10和件数前10等等。部早会进行宣导，做追踪表格，时时更新进度。我和组长沟通，各组应该争取哪些荣誉，确定下来之后做组的月度工作规划。组长和坐席进行一对一沟通,确定每个人要争取哪些荣誉，然后进行个人工作规划。团队目标:5月达成3750万，6月达成4000万。根据各组人员和数据情况，结合该组在公司的排名、全年业绩等进行规划和目标分解,并与组长沟通,确保上下方向一致。
精英目标:结合部门荣誉体系，算给出每个人的差额，合理分配在5月和6月，确保半年结束达成自己底线目标.非精英目标:结合个人职级，季度结束要往上升一级，组长进行基本法路演，通过规划来制定目标会议:部整体会议进行月度各项荣誉体系预热，让各个层级的人上台做分享，表决心，号召大家目标必达!每周至少两次班会进行目标进度宣导,各个层级的优秀人员进行分享,然后总结方法进行复制。
谈话:根据达成进度，每周不少于两次和组长进行沟通，组长每天都要和重点人员进行沟通，确保大家的状态和方向。工具培训:档案登记卡和客户服务卡的使用技能培训:终身寿险的理念和意义，国寿福和百万如意行话术(通关训练)四诊追踪严管理日常工作中多多铺垫四诊的效果，让人人都意识到写四诊不是负担，而是对自己好。案例:客户321分析李女士——初次接触的客户张先生——李女士的先生刘先生——张先生的下属陈先生——刘先生的朋友李女士购买保险后，认识其老公张先生，张先生主动转介绍推荐刘先生，刘先生成交后再次转介绍陈先生成交，圈子仍在开发中...
成交刘先生——理财20万结果陈先生——理财5万转型以来，一直没有中断对四诊的追踪，强化对团队成员的四诊要求。过程指标、结果指标，任一不达成，都必须写四诊。四诊质量不过关，打回重写。精英——过程四诊+结果四诊新人——时长+约访个数管理——业绩+举绩+面试实战证明活动量是王道有效的活动量管理才有稳定的举绩和业务平台
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