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前言

随着我国社会经济的发展及其与全球经济的相互渗透和依赖，商业保险这个曾经令人陌生的金融行业
在我们的生活中也扮演了越来越重要的角色。
特别是我国加入世界贸易组织(WTO)以后，保险业逐步开放，众多外资保险公司纷纷加入到国内保险
行业的竞争中来。
人们最直接的感受就是保险公司越来越多，保险广告铺天盖地，保险推销更是司空见惯。
    常常听到有人说：“我最讨厌有人向我推销保险了，一天到晚总要接很多莫名其妙的电话，真是烦
死了。
”更有人一本正经地对准备和他谈保险的朋友或亲戚说：“有事说事，保险免谈，否则别怪我不客气
了。
”最可笑的是，居然有人总结了一个“三防”：防火，防盗，防保险。
一边是保险代理人在大街小巷不畏艰难，千辛万苦，甚至是忍辱负重地向人们推销着各种各样的保险
产品；一边是老百姓胆战心惊，唯恐躲之不及地拒绝自己的保障。
究其根源，是因为在保险行业初期，行业管理不完善，从业人员素质参差不齐；一般老百姓缺乏保险
意识，缺乏保险知识。
    最近几年，保监会出台了很多政策和措施，对保险行业内出现的各类情况进行了修订和改进。
老百姓的保险观念也逐渐成熟，人们纷纷意识到以前忽略、低估了保险的重要性。
本应给人们带来保障的保险力量，在灾难发生后的中国土地上，却是如此的薄弱。
经历了一次又一次的灾难，在悲痛的同时，更多人开始考虑给自己和家人买一份保险，换一份保障。
    在保险行业蓬勃发展的大背景下，2009年7月，我们编辑出版了《保险就该这样卖》一书，书中系统
而全面地讲述了与普通保险推销员密切相关的各方面知识。
该书具有极强的可操作性和实用性，赢得了广大读者的喜爱。
在3年时间内，该书重印9次，销量超过25000册，取得了良好的社会效益和经济效益。
在此期间，我们收到大量的读者朋友来函来电，在肯定我们工作的同时，也提出了许多中肯的意见和
建议。
    由于这几年保险行业逐步调整和规范，产生了很多新的变化，各种新的行业法规相继出台，现实中
出现了许多新的保险销售模式和方法，很多朋友都期盼能有《保险就该这样卖》的延续作品问世。
为此，我们根据现在社会上出现的新的保险销售方法，又重新改版编订了这本《保险就该这样卖·升
级版》，书中除了介绍《保险就该这样卖》中没有涉及的销售模式以及销售观念以外，还详细地向读
者朋友们介绍了现在最流行、最有效的一些销售方法。
通过这种详细的介绍，以期能让读者朋友对保险销售有一个更系统、更完整的了解。
    本书针对保险营销的实际操作，提供了105个模拟场景，分8堂课进行讲解。
每个场景均按实际问题、点评分析、方式和策略、专家建议的思路一气呵成，思路清晰，简明易懂。
本书可以帮助保险销售人员坚定信心，增强保险服务意识，掌握保险推销技巧，提高保险推销过程中
与客户沟通交流的能力，从而帮助更多的人认识保险，理解保险，购买保险，使他们在遭遇各种灾难
时，能够撑起保险这把“保护伞”。
    本书最大的特点就是贴近现实，无论是场景实例还是点评分析，都以通俗而不肤浅的语言向你展示
推销的艺术与技巧，有如一位朋友，为你加油，推动你勇往直前。
毫无疑问，本书是保险推销员的必读书，也是保险公司进行员工培训的优秀读本。
    随着外资保险公司的抢滩登陆，中国的保险业会慢慢地走上正轨，并逐渐成熟。
也希望更多的有社会责任感的人才加入到这个行业中来，推动保险业健康有序地快速发展！
    陈玉明    2012年5月
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内容概要

《保险就该这样卖(升级版实战强化版)》由陈玉明编著，针对保险营销的实际，提供了105个模拟场景
，分8堂课进行讲解。
每个模拟场景均按实际问题、点评分析、方式和策略、专家建议的思路一气呵成，思路清晰，简明易
懂。
本书可以帮助保险销售人员坚定信心，增强保险服务意识，掌握保险推销技巧，提高保险推销过程中
与客户沟通交流的能力，从而帮助更多的人认识保险，理解保险，购买保险，使他们在遭遇各种灾难
时，能够撑起保险这把“保护伞”。

《保险就该这样卖(升级版实战强化版)》是保险推销员的必读书，也是保险公司进行员工培训的优秀
读本。
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章节摘录

版权页：   电话拜访怎样绕过种种障碍 场景 李丽刚进入保险行业时，认为但凡世间的事情只要雷厉风
行就都可以完成，但是经历的一件事让她改变了看法。
 刚入保险行业不久的李丽，由于一次机缘巧合签到了一份金额很大的保单，这让她顺利拿到了当年全
公司的销售第一名。
后来这份保险到期了，她很想找这个成功的生意人续签，可是每次打电话都有两个女人挡在她面前，
一个是前台总机，一个是秘书。
她们总有各种理由回绝李丽，“我们经理出去了”“经理下星期要出国开会”“你下个月再打来吧”
⋯⋯每次听到各种理由后她都识时务地挂了电话，就这样半年过去了。
 半年后的一天，李丽又打电话过去，遇到的仍是相同的回答。
这次，她没有像以往一样挂断电话，而是和两个女人拉起了家常，以姐姐的身份体恤她们工作的辛苦
、赚钱的不易。
出人意料的事情发生了，她们一路绿灯地帮她把电话转进了经理的办公室，当经理接到她的电话后第
一句话就是“我等了你很久啊，一直想找你续签”。
这份等待了半年的86万保费的保单让她再次拿下当年公司的销售第一名。
 点评分析 出于各种各样的原因，企业的负责人一般会告诉下属什么样的电话应当接进来，什么样的
电话应当想办法应付掉，对于大企业来说，这一点尤其明显。
既然领导要求下属对外来电话严格把关，那么下属为了规避责任，自然会拒绝所有类似电话。
他们不仅拒绝对企业没有太大意义的电话，也会本能地拒绝对企业可能有用的电话。
遇到这种情况，一定要想办法绕过这些障碍，才能找到关键负责人。
 方式和策略 在现实中，保险推销员遇到的阻力主要来自秘书和总机，一般可以通过以下几种方法来
解决： 恳求帮助法。
一般情况下，每个人都很愿意帮助别人，秘书也一样。
比如：“张小姐您好，我有急事需要马上与王总沟通一下，您可不可以帮我把电话转给王总？
” 借口私事法。
如果对客户的了解比较多，可以用个人私事做借口，巧妙突破电话障碍。
比如：“我和王总之间有些私人要事，请您给我转过去好吗？
”每个员工都知道轻易不要涉及上司的隐私，所以这个方法也能很好地越过障碍。
 适度赞美法。
秘书一般是女性，她们喜欢听到别人的赞美。
比如：“小姐，您的声音真好听⋯⋯”在夸赞对方的同时，要把自己的身份介绍清楚。
不过，赞美要适度，不要太频繁。
 提高身价法。
比如：“你给我接一下老王的电话，我有些事情与他商量。
”
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