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　文／蔡淑芬

　保險銷售市場歷經二年新冠

疫情衝擊及大環境改變，保險

銷售從業人員十年以來首次衰

退，整體新契約保費收入也呈

下滑狀況，雖面臨大環境衝擊

，兩岸保經業龍頭永達保經董

事長吳文永說，不管台灣的永

達或中國大陸的永達理，銷售

業代的個人生產力不降反增，

永達理業務代表的個人生產力

比同業高出7倍以上，業代13

個月的定著率高達83.59％，

每一位新進永達的業代，從第

一天開始就當成保險企業家栽

培。

　受到疫情的影響，吳文永以

中國大陸一家大型保險公司為

例，2020年初擁有124萬業務同

仁，2021年末剩下不到60萬，台

灣保險市場雖然沒有對岸變化

大，但去年一整年保險銷售從

業人員登錄人數也少了近萬人

。吳文永分析，踏入保險業後

會離開，只有一個理由就是賺

不到錢。吳文永說明，永達有

一套「成功方程式」，讓銷售

技術與組織領導可以複製。

帶團隊不能瞎子摸象

57項報表助成功複製

　永達銷售及組織複製的成功

祕訣，來自於上傳雲端銷售報

表與大數據資料分析。

　永達自16年前開始，不間斷

地投入報表管理資訊系統開發

，自行創建出結合市場特性與

需求的「業務活動量輔導系統

」，要求業代每日養成上傳活

動拜訪紀錄的良好工作習慣及

　文／蔡淑芬

　精算師出身的永達保經董事長吳文永，

很懂得要投資才能永續經營。吳文永分析

，目前台灣經代業賺到100元代銷費用，

只會投入80元成本，但永達會花119元，

不管在培訓課程、管理支援、高手獎勵等

各方面都有先投資的概念，企業才會長遠

發展。國際經營績效前六大的經代公司，

最久已有190年，最年輕也有82年，都掌握

投資及永續經營的思維，他期望永達未來

能夠朝向全球第六大經紀人公司目標邁進

，且成華人第一家百年保險經紀人企業。

　目前保險業界爭取銷售人才，大都以提

高佣金率來吸引人，吳文永董事長認為

，這不是永續之計，縰使佣金率再高，

但沒有業績，也是徒勞無用。保經公

司最重要的，還是要讓業務代表提

高生產力、長期都能賺到錢，這

才是不敗的育才、留才的價值

。永達業務制度設計原則是

生產力越高，獎勵就越

高，吳文永說：「

●永達長期堅

持推動各項公益

活動；圖為永達發

起的2021「長照專車

」捐贈活動。

圖／永達提供

學習從活動量報表改善工作績

效，吳文永說，「這是最困難

的，很多業務主管反應『上傳

也是假的』、『沒有電腦可以

上傳』等理由，我回答他們『

假的久了也會變真的』，為提

升業務代表資訊e化運用效率

，購置好幾億的iPad、筆電提

供業代作為獎勵。」永達的優

質平台傳授銷售、組織的成功

方程式來培養人才，透過雲端

數據管理，配合主管傳授技能

、建議書研討、戰鬥營等活動

建立事業觀，公司傾全力提供

資源，協助業務代表發展個人

保險事業版圖。

　吳文永被問到為何堅持推大

數據管理系統呢？他解釋，帶

團隊不能瞎子摸象，保險銷售

流程很長，從陌生開發、填問

卷、面訪、說明、簽約，不能

單看一時有沒有業績就斷論業

代認真不認真，身為一位主管

還要知道銷售哪一個環節出問

題，才能輔導、訓練，找出問

題，同時，業代本身也可以透

過這一系統，了解到自己的問

題，學習到成功銷售技術，以

專業再造專業，以訓練提升服

務品質。

提供創業平台

成就保險企業家

　深知銷售高手養成並不容

易，要從蹲馬步的基本功做起

，「銷售成功密碼2161」就是

業務習慣養成的基本功。拆解

2161，吳文永說：其實很簡單

，每週要填2張問卷；2張問卷

中有一張進入二訪；一週要三

訪客戶6次；一週至少送一份

建議書。對人性向來樂觀的吳

文永認為，只要有人願意去做

，就會成功。有心發展組織者

，透過2161及2143分析出來的

活動量報表管理，主管可以了

解梳理團隊成員問題所在，有

效協助團隊成功。他進一步指

出，永達的優質平台傳授銷售

、組織的成功方程式來培養人

才，以「平台制」取代「師徒

制」，並透過MDRT導師的成功

分享，輔以大數據管理系統，

改善提升工作績效，培育無數

具「永達精神」的管理人才，

舖展事業成功的發展策略。

　台灣保險市場太過於飽和，

根據統計，壽險新進業務9個

月來到離職高峰點，競爭激烈

對保險界新人是一大挑戰。永

達不僅培育業代具銷售競爭力

，更提供業務高手「創業平台

」，培養成為一位「保險企業

家」；對於新人，提供保單接

續服務制度，讓新人可以透過

接續服務，從中學習銷售技術

，不致於還未有機會學習就被

淘汰，接續服務創造的績效占

永達整體營收12％。對於激勵

高手，一系列晉級獎勵，個人

總額高達310萬元，鼓勵充滿

企圖心、行動力的優秀業務代

表增員作組織，除了現金獎勵

，也提供拍攝專屬個人影片，

藉由菁英吸引菁英加入永達行

列。最重要的是，永達創建了

兩岸保險市場平台，在台灣成

功的永達人，不僅耕耘台灣市

場，只要願意挑戰，還可以西

進中國大陸，擴大保險事業。

　同時，永達首創「世襲」制

度，讓個人績效、組織利益可

以傳承給子女、家人，不僅是

創業平台，還是家人財富仰賴

的靠山。

　邁入第22年的永達保經，具

有平台、制度及獎勵三大競爭

錢是賺來分享的。對於行政資源的投入，

不怕賺不回來。」吳文永表示，我身為精

算師，當然有精算過，知道如何運用槓桿

及資源整合原理，讓每一分投入成本在未

來都能賺回來。

　除對投資精算有一套外，吳文永帶人帶

心及整合平台能力，也讓許多保險高手願

意死忠地跟著他在永達打拚。吳文永說，

永達和永達理共有2千多位MDRT會員，這

些高手都是一顆顆珍珠，公司平台就是扮

演把珍珠串起來的角色，不讓珍珠變一盤

散沙。

　吳文永成立永達保經之際，有感保險是

傳遞愛的合約，積極申請成立全國性永達

社會福利基金會，基金會成立後，透過月

月有公益活動的形式培養愛心。在這段期

間，其所推動各項公益活動皆能適時給予

社會支援，並帶動其它企業跟隨，如捐贈

復康巴士計畫、愛傳承計畫、長照專車捐

贈計畫等，吳文永說，不管是保戶服務還

是業務制度亦或推廣公益理念，都是從「

利他」角度設想。從事保險事業，照顧每

個家庭和客戶是每位夥伴共同的使命，堅

持做善的先行者回饋社會，更是永達

發揮保險精神的最高層次。

獨家人才複製系統，堅持16年管理資訊上雲，比同業高出7倍生產力

優勢，為企圖發展組織的主管

及專注個人行銷的夥伴，打造

一個「共好、共享文化」的

團隊學習舞台，吸引創

新世代加入晉身「保

險企業家」行列。
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