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前言

面对长篇累牍的文字，你是否觉得昏昏欲睡？
看到图书对销售情景的描述，你是否感叹自己想象力匮乏？
大段的技巧说教，是否让你虽通读全书却不得要领？
    “莫萨营销漫画销售场景系列”图书努力让销售技巧类图书既生动好看，又能够提供丰富的知识与
技巧，同时具备较强的实用性和可操作性，帮助读者在轻松阅读的同时，掌握各种销售技巧，灵活处
理销售过程中的各种问题，最终达到“销售能力项项强、销售业绩节节高、职业生涯步步广”的目标
。
    本系列图书针对各类销售人员分别塑造出几位不同的主人公，将他(她)可能遇到的关键销售场景以
漫画的形式展现出来，并配以精彩的现场评析、丰富的销售宝典、实用的讲话技巧、精辟语言和可能
遇到的误区提示，让各类销售人员快速掌握实用的方法和技巧，帮助他们顺利完成交易。
    “莫萨营销漫画销售场景系列”图书共计四本，分别是《我的第一本漫画销售书——经典销售场
景109例》、《我的第一本漫画销售书——服装销售场景108例》、《我的第一本漫画销售书——汽车
销售场景112例》、《我的第一本漫画销售书——保险销售场景103例》。
    本系列图书根据情景需要，设计了场景直播、现场评析、销售宝典、话术金句、巧避误区五大模块
，从不同的角度帮助销售人员提升销售技能。
本系列图书有如下三大特点。
    1.立体生动    系列书“场景直播”模块采用了漫画形式，栩栩如生地展现了销售人员在面对各种销售
情景时的处理方式，生动、逼真的人物对话和形体动作跃然纸上。
    2.全面模拟    系列书覆盖各类销售的全过程，全方位地模拟了可能发生的各种销售情景，让销售人员
在各个销售阶段都能有相同或类似的范例参考，快速找到解决方法。
    3.好用有效    在本系列图书中，我们针对各种销售情况和问题，总结出了相应的“话术金句”供销售
人员在实际工作中灵活套用，帮助销售人员在与顾客沟通和交流的过程中做到游刃有余。
    “莫萨营销漫画销售场景系列”图书适合销售一线的各类销售人员使用，也可作为企业培训、指导
销售人员的参考用书，或供培训师开发销售培训教材时参考。
    由于作者时间、经验有限，本书难免存在疏漏，恳请各位读者在阅读本系列图书时提供宝贵意见。
    在本书编写的过程中，孙立宏、王淑燕、董连香、刘井学、刘伟、董建华、孙宗坤、高佳瑜负责资
料的收集和整理，邓长发、廖应涵、王建霞、王玉凤、任玉珍、庄惠欢、李苏洋、张春、宫小龙、唐
娟、唐璐璐负责插图的制作，在此一并表示感谢。
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内容概要

　《我的第一本漫画销售书——保险销售场景103例》通过生动、有趣的漫画详尽展现了保险销售人员
在销售过程中可能遇到的问题，从顾客的行为和心理出发，全面阐述了整个保险销售过程中各种场景
的处理方法和技巧，为保险销售人员顺利成交提供了参考范例和指导。

　　《我的第一本漫画销售书——保险销售场景103例》适合保险公司的保险销售人员、保险代理人阅
读，也可供培训师开发销售培训教材时参考使用。
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章节摘录

版权页：插图：场景1 信心——信自己，才能得到信任现场评析只有相信自己的人，才能获得他人的
信任。
作为一名保险销售人员，如果每天都能带着饱满的精神和十足的自信开始一天的工作，必然能给客户
以积极的心理暗示，争取订单，完成每一项任务。
销售宝典·在开始一天的工作前，销售人员不妨通过语言上的自我激励来唤醒自己的潜力。
保险销售人员主要应培养自己以下三个方面的信心。
(1)对自己有信心。
无论遇到什么挫折，千万不能否定自己，要相信自己一定能干好。
(2)对自己的公司有信心。
既然选择了这家公司，就要相信公司能为你提供好的产品、给你实现自我价值嗍会，并为自己能成为
公司的一员而感到自豪。
(3)对产品有信心。
保险销售人员要相信自己所销售的产品正是客户最需要的，也是最适合他的，这样你才能以坚定的语
气说服客户。
·信心源自能力，源自学习，因此，保险销售人员还需通过以下四种方法提升信心。
(1)做足保险、销售技巧、礼仪等知识的储备，提升内在素养和专业程度，强化自信心。
(2)凡事多往积极的方面想，当遇到客户批评、拒绝时，应将其当成锻炼抗挫折能力、改正错误的机会
。
(3)只有充分了解客户并做好沟通前的准备，才能做到心中有数，良好把控整个沟通过程。
(4)多与自信的人相处，感受其谈吐和心态，在潜移默化中重塑一个积极向上的自己。
巧避误区误区一：有些保险销售人员羞于将自己的职业告诉别人，甚至有些看不起这一职业，这样一
来，他们工作起来就会感到苦闷，没有积极性，极度缺乏自信。
误区二：过分自信，盲目崇拜自己的公司，对于自己的产品夸大其词，自我感觉良好，但在客户看来
却十分可笑。
场景2 诚信—做人、立业、成功的基石现场评析诚信是做人之本、立业之基。
李嘉诚说过，一个人一旦失信于人一次，别人下次就再也不愿与他合作了。
尤其对于保险选种无形商品，客户无法检验其质量，是否签单，在很大程度上取决于保险销售人员的
诚信。
销售宝典·一个人只有以诚待人，才有可能走进对方的内心。
客户从保险销售人员手中买到的可能是他一生的保障，因此，保险销售人员唯有做到诚信待人，客户
才能放心地将如此重要的选择交给你。
·保险销售人员在与客户沟通时应当诚实守信，具体要做到以下三点。
(1)诚实地介绍产品并表达自己的观点。
在第一次见到保险销售人员的时候，客户往往对于你所说的话抱着半信半疑的态度，只有实话实说，
才能使客户放下戒备。
(2)诚实面对产品的弱点。
作为一名保险销售人员必须要了解自己产品的弱点是什么，当客户问到相关的问题时，不妨坦白地说
明情况，再加以解释，相信客户一定会被你的诚恳所打动。
(3)言出必行，对客户承诺过的事，就一定要在相应的时间履行，如果不得不违背，也一定要提前向客
户解释清楚，求得谅解。
巧避误区 误区一：有些保险销售人员会刻意回避产品的缺陷或故意撒谎，以便“骗”得一个订单。
要知道，信用就像一面“镜子”，稍有裂痕就会将你照得面目全非。
误区二：对于承诺过或与客户约好的事，到时间不能履行，却不提前与客户沟通。
例如，保险销售人员约好某天去拜访客户，临时有事不能去也没有通知客户，让客户空等。
场景3 乐观——随时随地都充满希望现场评析对于同样的一件事，用不同的心态解读，就会看到不一
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样的结果。
悲观者总是惠得患失，即使好事成真，也总是想到其他不测；而乐观者遇事总是住好处想，因此内心
充满希望，做事干勤十足，也感染着周围的人，使自己更受欢迎。
销售宝典·在保险销售过程中，由于一次又一次的被拒绝很容易使人丧失信心，因此，更需要乐观的
精神。
只有乐观并对工作和未来充满希望的保险销售人员，才能坚持下去，最终取得成功。
·正所谓不经历风雨怎能见彩虹，梅花香自苦寒来，保险销售人员要告诉自己，今天的辛苦一定能够
换来明天的收获。
保险销售人员可以采用以下五个办法来培养自己的乐观心态。
(1)在遇到挫折和打击时，先不要抱怨，而是静下心想想自己从中获得的教训。
(2)适当学习阿Q的“精神胜利法”，苦中作乐，平衡心态。
(3)借鉴一些名人、大师的成功之道，从中吸取经验、教训。
(4)与乐观者为伍。
如果你身边的朋友都是乐观的，他们乐观的态度也会影响你。
(5)学会辩证地看待问题。
任何事物都有正反两面，在看到困难的同时也要看到机会。
保险销售人员应当在客户一次次的拒绝中积累经验、摸索新的方法，迅速成长起来。
巧避误区误区一：保险销售人员的乐观要建立在对销售流程的认识上，要把握一个度。
过度的乐观会让销售人员对自己期望过高，或忽视工作的困难程度，从而备受挫折。
误区二：保险销售人员要善于总结失败的教训，掌握成交的方法，不能以“无所谓”的态度对待失败
。
场景4 微笑——世界上最美妙的语言现场评析俗话说，“人无微笑莫开店”，一个微笑不花费什么财
富，却是世界上最美好的话言，能创造出价值连城的财富。
所以，微笑是保险销售人员找到客户、吸引客户的第一张名片。
销售宝典·微笑是人类最美好的语言，是内心的真诚在面部的体现。
真诚的微笑使人心情愉悦，可以浇灭愤怒的火焰，轻易消除客户的防备心理。
有时候，亲切的微笑对于客户来说比商品本身更有吸引力。
·一位成功的保险销售人员总会以充满活力的笑容出现在客户面前，但是人都有各种情绪，所以，要
保持良好的微笑就需要销售人员用理智约束好自己的感情，控制好自己的情绪。
·在见客户之前，无论发生过什么不愉快的事情，保险销售人员都要尽快调整心态，使自己微笑，并
告诉自己：“我要去见客户了，为什么不高兴呢？
”·微笑是需要练习的。
保险销售人员在空余时间不妨对着镜子笑一笑，观察自己的哪一种笑容更亲切、更真诚、更动人，问
自己：“如果我是客户，会不会一见面就对镜子里这个人产生好感？
”尽力让你迷人的微笑成为销售过程中的利器。
巧避误区如果你想让客户愉快地接受你，在销售过程中无论发生什么情况，千万不要皱起眉头，否则
会影响客户的心情，让客户误以为你讨厌他。
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编辑推荐

《我的第一本漫画销售书:保险销售场景103例》编辑推荐：怎样在茫茫人海中找到潜在客户？
当客户说“我不感兴趣”时怎么办？
怎样在见面时给客户留下良好印象？
说什么才能让客户接受保险计划？
客户觉得“保险不吉利”怎么办？
怎样判断时机，让客户快速签单？
⋯⋯阅读刘伟编写的《《我的第一本漫画销售书:保险销售场景103例》，它将教你成功登上保险销售
的冠军宝座。
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