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“职业性向”得分：  9 分

与一般的中国保险销售应聘者相比，该应聘者 成为成功销售人员的机率高出平均水平 45%。
 
“成功的”销售人员的概念是：
 
•  在该公司留存时间超过一年，并且
•  在所有第一年留存下来的销售新人当中，业绩排在前50%。

国内所有参加“职业性向”测试，并且得分为 9 分的应聘者中，预期大约有 17%
会在保险销售代理职位上获 得成功。

低于平均业绩

低于平均留存水平

应聘者在“职业性向”测试上的得分可帮助您预测其在两个重要方面的表现：
第一年留存和第一年产能。 下图显示如何在这两个方面评价应聘者：

  

平均业绩 高于平均业绩

平均留存水平

高于平均留存水平
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对金融服务行业的看法

金融服务业向人们提供有价值的服务

金融服务业经常令人有不踏实的感觉

金融服务业可帮助对理财问题不甚了解的人作出明智的
决定。

本公司作为金融服务公司具有良好的信誉

此公司为其代理人提供的待遇很好

此公司的代理人忠诚可靠，并且遵守职业道德

极不认同 不同意 同意 完全同意
不知道/
无答案

与我当前的职业相比，人寿保险销售人员这样的职业会
获得更高的收入

如果我被聘为人寿保险代理人，我可能会告诉别人我在
从事什么样的工作

各方面的研究表明，成功的销售人员对其销售的产品或服务深信不疑。
下图总结了该应聘者在测试中如何回答与金融服务行业和您公司相关的问题。

您需要对应聘者在此所表现出的消极看法或误会，着重进行提问。
（此报告的“面试指南”部分中提供了若干问题供您在面试应聘者时使用。）
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发展准客户的潜能
下图总结了应聘者在“缘故”市场和社会活动方面的答案。

该类型的信息可以帮助您对应聘者发展准客户的潜能进行评估。
（此报告的“面试指南”部分中提供了若干问题供您在面试应聘者时使用。）

应聘者在其住所 20 公里范围之内有多少亲属

应聘者在多少个团队中属于活跃分子

应聘者所认识的可能购买保险的人员的数量

应聘者在平日有多少个晚上是在外应酬社交活动或参与娱乐活动

应聘者自我介绍时是否感觉轻松自如？

应聘者喜欢独享空闲时间还是喜欢与其他人共度空闲时间？

应聘者的朋友将其形容为一个“外向开朗并善于交往”的人的可
能性有多大？

当应聘者有机会进行自我介绍时，应聘者通常的表现是

应聘者喜欢结识新人

11 至 15

2

300 或更多

5

轻松之极

有时喜欢与其他人共度空闲时间

极不可能

先打招呼，然后等待他人主动谈话

有一点喜欢
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面试指南

达到公司最低录用要求的应聘者应该继续参加甄选。
有固定程序的面试是收集应聘者的背景、资格和从业动机的最佳方法。
 
请将此报告的下一部分用作基本面试指南，它着重指出了面试应涵盖的重要方面。
在提问这些问题和您选择新增的其它问题时，请务必记下面试过程中您对应聘者的感觉。

工作经历

有过稳定的和成功的工作经历的人员更可能在金融服务销售方面取得成功。
请应聘者说明他们最近的工作经历和更换工作原因。

1.    请说明您当前（或最近的）职位。
 
          •      您的职责是什么？
 
          •      您在此职位任职多长时间？
 
 
2.    您如何看待您的当前（或最近）职位？
 
          •      您为什么考虑要离开（或已经离开）该职位？
 
 
3.    您在当前（或最近的）职位以前曾担任过什么职务？
 
          •      您曾在该职位任职多长时间？
 
          •      您为什么离开？
 
 
4.    您改换职位做保险销售的目的是什么？
 

应聘者最近工作经历的稳定程度如何？

1
根本不稳定

2
一般稳定

3
非常稳定
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先前的成功

以前的成功是未来成功的最好基础。 请应聘者描述他们通过先前的努力获得过怎样的成功。

1.    您最近的主管人员如何评价您的表现？
 
2.    请讲述您有出色表现的一次经历（在工作或上学时）。
 
3.    请讲述您在业绩达标方面遇到困难的事例（在工作或上学时）。
 
 

应聘者在过去取得了多大的成功？

1
根本不成功

2
一般成功

3
非常成功

对成就的进取心

乐于为自己设定挑战性目标，并努力实现这些目标的个人很可能在保险销售方面成功。
请应聘者描述一个或几个事例说明其对成就的进取心。

1.    讲述一个您为自己设定目标并且达到了该目标的事例。
 
2.    讲述一个您未能达到既定目标的事例。
 
3.    讲述一个您与其他人直接竞争的经历。
 

应聘者是否在其它情形中表现出对成就的强烈进取心？

1
没有

2
可能有

3
有
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应聘者对金融服务产品的信念

研究表明成功的销售人员对其销售的产品或服务深信不疑。 查看应聘者在此报告的第 2 页提交的答案，
找出所有对金融服务业的消极看法。 可以考虑提出诸如以下的问题，以了解应聘者的心态：

1.    您对金融服务行业有何亲身经历？
 
          •      您的经历通常是积极的还是消极的？
 
          •      原因是什么？
 
 
2.    您对加入金融服务行业有什么顾虑吗？
 
          •      这些顾虑是什么？
 
          •      您认为您可以克服这些顾虑吗？
 
 
3.    我可以提供什么信息来帮助减轻您的顾虑吗？
 

应聘者有多大可能对您公司的产品和服务产生强烈的信念？

1
极不可能

2
不确定

3
非常可能
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发展准客户的潜力

您可以利用此报告第 3 页中表格里的信息来评估应聘者“缘故”关系网的销售潜力。
您对该应聘者的回答有疑问吗？ 您可以考虑向应聘者提出以下问题，以更多地了解该应聘者。

1.    销售金融服务产品需要与众多不同类型的人进行交谈。
提问应聘者：请您举出一个实例，说明您是如何请求一个认识的人帮助您达到一个目标的。
 
          •      您对这样做的感受如何？
 
          •      您成功了吗？
 
 
2.    当您来到一个陌生的环境中时，比如搬入一个新的街区或调到一个新的单位， 结识新人有时有一定难度。
提问应聘者：您可以举出这样一个例子吗？
 
          •      遇到陌生人您会怎么处理？
 
          •      在这样的情况下，您感觉轻松吗?
 
 

您如何评价应聘者开发准客户的潜能

1
弱

2
不确定

3
强

您对应聘者的初步选择决定

继续对应聘者进行评估

有保留的继续评估

停止选择过程
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