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前言

好口才能带来好业绩，好口才能有效说服客户。
具备有效沟通技能、拥有好口才对于销售、客服人员来说尤为重要。
“莫萨营销沟通情景对话系列”图书旨在通过模拟沟通情景，引出沟通技巧，解决沟通问题，让销售
、客服人员在轻松阅读中掌握沟通技能，提升沟通能力，打造超级口才。
“莫萨营销沟通情景对话系列”图书共计9本，包括《销售人员超级口才训练》、《电话销售人员超
级口才训练》、《服装销售人员超级口才训练》、《导购促销人员超级口才训练》、《保险销售人员
超级口才训练》、《房产销售人员超级口才训练》、《汽车销售人员超级口才训练》、《客服人员超
级口才训练》、《物业管理人员超级口才训练》。
“莫萨营销沟通情景对话系列”图书分别从销售、客服两种工作入手，全景模拟各类沟通情景，将沟
通对话与技巧说明相结合，寓理于景。
本系列图书具有如下三大特点。
1.沟通技巧情景化模拟销售、客服工作中可能出现的情景，通过情景对话引出每一环节可能用到的沟
通技巧，让读者快乐读对话，轻松学沟通。
2.问题解决情景化针对销售、客服工作中可能出现的沟通问题、客户异议等，通过情景对话展现问题
解决之道，使读者从中学到沟通技能，掌握问题解决办法。
3.应对话术模板化在本系列部分图书中，我们总结了“万能话板”，以便于读者在实际情景中灵活套
用。
本系列图书旨在成为销售、客服人员提升沟通能力的实务性手册。
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内容概要

　　本书从8个角度展现了保险销售人员在工作中可能会遇到的111个销售情景，针对每个情景，分别
提供了保险销售人员需要掌握的沟通技巧与方法，将情景对话与技巧说明相结合，是保险销售人员提
升沟通能力的实务工具书。
　　本书适合保险销售人员、保险客户(营业)主任、培训师使用，也可作为沟通培训的教材，还可作
为保险公司的内训教材。
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章节摘录

插图：实景再现场景一：王艺是一个两岁宝宝的妈妈，一年前进入保险销售行业。
有一天，她路过一个婴幼儿用品商店，发现店内的生意非常红火，很多准妈妈、准爸爸都在为宝宝添
置衣服与用品。
她突然产生了一个想法，在跟店老板沟通好后，她在店里发出了很多邀请信，组织家长们参加一个亲
子交流会，相互学习育儿经验。
这个交流会后来办了好几次，反响很不错，参加的家长越来越多。
通过交流会，王艺也提出了保险对于保障宝宝健康、教育的重要性，并举出了自己为宝宝买保险的例
子，很多家长在她的介绍和建议下为宝宝买了保险。
偶然的想法，精心准备的交流会，为王艺带来了很多客户。
场景二：李祥平时喜欢通过运动来舒缓保险销售工作带来的压力，周末常去一家健身房，在那里他结
识了很多人。
有一次，他在健身房遇到了好久没来运动的陈先生，通过跟他聊天，李祥得知陈先生家11岁的儿子骑
车时不小心摔伤了，由于忙着照顾孩子所以没顾得上健身。
李祥出于职业习惯，问了一句：“老陈，你难道没给孩子买保险吗？
”陈先生满脸不解地摇了摇头，李祥抓住机会向他介绍了少儿险，陈先生很感兴趣，邀请李祥去他家
详谈，两天后陈先生不仅为孩子买了保险，还在李祥的建议下为自己也买了一份。
场景三：赵刚在公司的一次早会上，听到了汽车销售大王乔·吉拉德看球时必选定好位置，以便分发
名片的故事，他很受启发，于是也精心准备了许多名片，名片的正面是公司和他的个人信息，背面只
有短短的一句话“如果有一天您不能再陪着所爱的人，您会留下什么？
”这些名片他随身带着，去超市买东西的时候他会放上好几张名片在超市门口的购物车里，去饭馆吃
饭时他也会留几张名片在餐桌和收银台上，甚至在每次交水电费和电话费时他都会留下好几张名片⋯
⋯他路过哪里，都会在那里留下名片。
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编辑推荐

《保险销售人员超级口才训练:保险销售人员与客户的111次沟通实例》：能说，会说，说中客户需求
。
能讲，会讲，讲出高效业绩。
正确，错误，对比才知有效。
心到，口到，订单轻松拿到。
情景不同话不同，有效说服业绩增。
沟通技巧通过情景对话巧妙展现。
保险订单通过有效说服轻松获得。
找对客户好推销，电话初访讲技巧，客户拒绝善应对，上门拜访增好感，需求挖掘促成交，异议处理
用初招，缔结成交有方法，利用服务业绩增。
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