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前言

　　许多保险销售人员都有这样一种深刻的体会：保险销售行业是容易创造销售奇迹的黄金领域。
中国的保险市场正值高速成长期，业务规模迅速扩大，市场化程度越来越高，保险业大有可为！
　　保险市场的前景和“钱”景无疑令人心动。
随着保险理念的普及，国内外的保险公司如雨后春笋般兴起，险种越来越丰富，消费者越来越成熟，
加之从事保险销售业务的人越来越多，保险销售工作的难度也越来越大。
　　保险销售人员常常感到迷茫和困惑：　　为什么我使出浑身解数做推销，客户都不买？
　　为什么我越殷勤，客户越疏远？
　　为什么我的工作做得这么到位，客户还是挑三拣四？
　　为什么险种条件与客户要求差不多，客户还总在犹豫？
　　为什么好不容易要达成的交易，在即将成交的时候客户却突然变卦？
　　为什么别人的业绩总比我高？
　　为什么做保险销售员这么难？
　　这一切只能从自身寻找答案！
保险是特殊商品，促成保险成功销售的要素往往十分复杂，导致客户内心变化的内外在条件极多。
除了保险产品性价等自身因素外，你的业绩不理想可能是你的韧劲不够、态度不佳、形象不好、服务
不周、反应不快、技艺不精、工作不细⋯⋯从而使客户产生了疏离、疑虑、畏怯、反感⋯⋯。
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内容概要

　　《保险这样卖才对销售高手的N个签单技巧》针对保险销售人员在保险销售过程中遇到的各种情
境，有针对性地介绍了各种保险销售方法和技巧，内容全面而实用。
书中包括保险销售人员塑造自身形象的技巧、说服客户的技巧、与客户沟通的技巧、展示与介绍保险
的技巧、应对客户异议的技巧、促成交易的技巧和售后跟踪服务的技巧，包罗万象，事无巨细。
　　《保险这样卖才对销售高手的N个签单技巧》汇集了众多国内外优秀保险销售人员的销售经验和
技巧，可以帮助保险销售人员迅速提升销售技能。
全书结构合理，内容通俗易懂，图文并茂，书中配有大量情境模拟和实际案例，有助于保险销售人员
深入领会，快速吸收。
　　《保险这样卖才对销售高手的N个签单技巧》将助你破茧成蝶，让你在最短的时间内掌握好销售
保险的技巧，创造一流的保险销售业绩，成为保险销售高手。
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章节摘录

　　二、对待客户异议的态度　　客户异议具有两重性，它既是推销的障碍，也是成交的信号。
在销售活动中，客户异议的产生也是必然的，保险销售人员应采取正确的态度对待异议。
正确对待客户异议的态度有4种，如图4—6所示。
　　（一）鼓励客户提出异议　　客户有异议表明对保险感兴趣，有异议意味着有一线成交的希望。
保险销售人员通过对客户异议的分析可以了解对方的心理，知道客户有何疑虑，从而按病施方，对症
下药，对客户异议作出圆满答复。
日本一位销售专家说得好：“从事销售活动的人可以说是与拒绝打交道的人，战胜拒绝的人，才是销
售成功的人”。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<保险这样卖才对>>

编辑推荐

　　N个签单技巧助你决胜千里，成为销售高手不再是梦想。
　　日出而作，日落而息，心力交瘁，订单难赢⋯⋯　　为什么大多数客户只看不买？
为什么我越殷勤，客户越疏远？
为什么工的工作做得这么到位，客户还是挑三拣四？
为什么产品与客户要求差不多，客户还总在犹豫？
为什么好不容易要达到的交易，在即将成效的时候客户却突然变卦？
为什么别人的业绩总比我高？
为以做销售员这么难？
⋯⋯　　想改变现状吗？
赶紧翻开本书吧，让你在最短的时间内掌握N个销售技巧，突围市场困局，突破自身局限，卖得又多
又快又轻松！
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