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前言

　　如何才能威为保险精英——这是每个加入保险行业的推销员都在问的问题。
　　美国某知名保险公司曾做过一项有意思的调查：影响推销员能否成为保险精英的因素有哪些？
　　结果显示，推销员的综合素质决定了他能否成为保险精英，而在综合素质中，各要素的排名依次
是：准备、热情、动力、信誉、方法、技能、经验、人脉，最后才是性格。
　　可见，我们通常很看重的人脉和性格并不是成为保险精英的最重要条件。
而最终的决定性因素竟然是：准备！
　　对此，推销员们纷纷感到惊讶，都认为“准备”不足以成为决定性因素。
但是结果就是如此，这到底是怎么一回事呢？
　　先从卖保险的第一步——推销说起。
可以说，没有推销，就没有推销员的业绩；没有业绩，就不会有伟大的保险事业。
那么，推销靠的是什么呢？
有人说，靠的是勤奋，一个专业技能再好、人脉再广的推销员，若是没有勤奋的品质，最终也会面临
被竞争对手打败、无法在保险业生存的结局。
　　顺着这个思路，我再问你：勤奋靠的是什么呢？
　　有人说，是意志力，没错，倘若没有意志力作支撑，我们就很难坚持做到每天都不偷懒。
　　但我今天要说的是我们最初找到的答案：准备！
　　机会永远是留给准备好的人的！
　　这句话似乎人尽皆知，但是又有几个人能真正做到呢？
　　试想，如果只是靠意志力——我要勤奋，我不能偷懒，这样就会成功了吗？
当然不会，没有行动，一切都是徒劳。
而行动的前提是：有充足的准备。
　　这一点已经得到了美国业内人士的认可，他们认为准备是一切推销业务展开的前提。
所有的推销都应该按照“准备一策划一目的一执行一结果一业绩”这一规律有序进行。
也就是说，做好了准备，才能做更好的计划，有了好的计划才有更高的目标，目标不断地刷新，才有
更大的动力去执行，执行决定着结果，结果决定业绩，而业绩决定着你是否能成为一名保险精英。
　　如果我们把上述问题都解决了，那么，你也就离成为精英不远了。
针对这些问题，本书秉着为广大推销员朋友指点迷津的宗旨应运而生。
　　本书结构一目了然并区别于市场中的同类书，主要分为以下版块：　　第一至四章：分别从保险
业的背景、准备内容、业内规则、利用心理学原理建立良好的心态这四大方面着手，适合刚刚加入保
险这一行的推销新人就此入门。
　　第五至十一章：从保险业备受关注且最受欢迎的七大险种出发，分别从不同程度上详尽而有针对
性地介绍了人寿险、财产险、医疗险、教育险、养老险、意外险、汽车险的展业技巧。
适合已入门，欲借此提升推销能力、提升业绩，并渴望成为保险精英的中级至高级选手们。
　　另外，为了避免和市场上很多偏理论的书一样缺少实用技巧，作者在七大险种展业部分的写作中
还特设了【现场直击】和【方法践行】两大版块，通过一个又一个生动的案例故事和实用的方法展示
，把读者从隔岸观火的状态拉回到现实生活中，给大家一种身临其境之感，仿佛你就是体验过那些或
愉快、或复杂的故事的主角。
　　最后，在语言风格上，本书采用最通俗、最简练、最易懂的语言，如溪水流淌一般自然而然地呈
现给读者。
　　说一千道一万，不如汇成我的一句心得——为“下一个”准备，才能成为下一个保险精英。
当你准备充分了，综合能力随之提高了，你自然就会成为羡煞旁人的保险精英了！
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内容概要

同样是初入保险行业的菜鸟，为什么有些人能创造千万价值，客户满天下，而有些人却只能垂头丧气
，毫无收获？
同样是从事保险销售的人，为什么有些人能三级跳，一跃成为部门主管，而有些人经过三年五载仍在
原地踏步？

李玲的《下一个保险精英就是你》将告诉你如何在充满机遇与挑战的保险行业中，深刻认识行业本质
与性质，灵活完善自我，应变市场，从而在短时间内做到完美“三级跳”。

《下一个保险精英就是你》是一本助你成为保险精英的指南书。
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作者简介

曾供职于国内某知名保险公司，现为各大保险论坛炙手可热的数字出版专员，希望可以通过自己的经
验为保险代理人排忧解难，使其走出销售困惑并逐步建立专属于自己的客户体系。
最终成为保险业精英。
已参与多部职场励志书籍的编写工作，其犀利的观点、轻松的文风、通俗易懂的语言深受广大读者的
喜爱。
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章节摘录

　　卖意外险最忌讳的一点就是互相猜疑，双方毫无信任可言，因为购买意外险的客户本身对“意外
”这个词就是忐忑不安的，此时如果推销员不能将心比心地和客户建立信任关系，平定客户不安的心
，那保单即使签成功了，也会充满隐患，对于这一点，推销员老赵深有体会。
　　老赵有一个很特别的客户，无论他说什么，对方都想让他出示有力的证据才肯相信。
最开始，老赵只是因为不想放弃这位客户而答应了对方的请求。
但面对客户的猜疑心理，久而久之，老赵就没了耐心，以为这位客户没有诚意购买，心想：“我又不
是你的心理医生，凭什么这样对你？
”后来老赵也开始敷衍对方，就这样两人的隔阂越来越严重，第一笔保单签成后那位客户再也没来找
过老赵⋯⋯　　看来，当双方都掉进猜疑的心理漩涡时，就已宣告没有信任可言了，曾经再完美的合
作也会因此告吹。
或许老赵并非故意而为，但毫无疑问，老赵不是一名合格的“心理医生”。
　　比起老赵的疏忽，推销员冯刚略胜一筹，至少他懂得购买意外险的客户更容易患上“心理疾病”
，不是担心理赔不到位，就是担心保费太高，交的钱还不够解除意外的。
所以他很懂得开导客户。
因为，在他看来，客户心情的好坏直接影响着推销结果。
或许，客户心情一糟糕，就连买产品的心情都没有了。
　　有一次。
冯刚见客户心情不太好，于是没有立刻和对方讨论业务上的事，而是主动邀请对方一起去健身。
运动一番过后，客户在冯刚的开导下心情也由阴转睛，还没等冯刚开口谈业务，客户就撂下话：“你
也辛辛苦苦陪我一天了，我知道你们推销员其实很辛苦。
不为别的，就为你让我开心，我也要买你的产品。
”　　就这样，冯刚成功和这位客户签了保单。
而且，幸运的是，这位客户其实是某集团的副总裁，其资金和人。
脉都不容小觑。
后来，这位客户成了冯刚的大客户、老客户，并帮冯刚介绍了不少新客户，成了冯刚的“恩人”。
　　这两个小故事告诉我们：面对客户的误解和心理波动，我们应该努力作好对方的心理疏导，否则
，当客户心存疑虑时，是很难做出签单决定的。
那么，具体应该怎么做呢？
　　猜疑是客户对我们每个推销员都存在的基本问题，但既然你决意加入卖保险这一行，就要击退客
户内心猜疑的“病菌”。
猜疑的实质其实是客户对推销员缺乏最基本的信任。
这一点在意外险的推销过程中是可以理解的。
毕竟，意外随时都有可能发生，但对于正常人而言，每个人都不想让不幸发生，所以，当他们在为自
己购买意外险产品时，就会显得格外吝啬，似乎推销员说什么，他们都不容易相信。
但我们如果不及时阻止客户的猜疑，就会在以后酿成更多的误会，产生更多的隔膜。
所以，作为“心理医生”，首先要消除客户的猜疑心理，做对方长相知的好伙伴。
当我们一旦发现对方有猜疑的心理时，就应该主动寻找让对方产生怀疑的原因，而不是顺着猜疑的方
向思考。
应该反问自己：为什么我的客户会这么想？
有什么事实根据吗？
总之，在作出决定前，多问自己为什么，不要无端猜疑客户。
　　由于大多数客户对于意外险的理赔比较关注和挑剔，而推销员在和客户的交往中，也难免因为别
人的非议和流言而让客户产生糟糕的印象，同样，我们也会因为一些事情对客户产生误解。
就像第一个故事中的推销员老赵，当客户索要数据时，他以为是人家不诚心购买，此时保险推销员要
做的就是积极地暗示对方不要在意别人的看法，帮助客户采取精神制胜法，不把他人的议论放心上，
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只要关注产品本身就好。
这样一来，双方都得到了彼此的信任。
　　对普通人来说，“意外”是个敏感又不详的词汇，因此在和客户谈论此话题时，易由于沟通不畅
，给客户造成沉重感甚至是心理阴影。
但成功推销意外险，推销员靠的绝不是威胁和恐吓。
正相反，在推销时，我们应该希望客户在信任我们的同时感到快乐，使双方在愉快的氛围里成交。
若客户迟迟不买账，这是因为客户对我们的推销还没有心服口服。
所以，若是开导这类客户，我们就要特别强调参与投保意外险和没有投意外险的差别，让对方感到自
己的付出并没有白费，只是投资的另一种表现形式。
总之，要充分展示对方的收益，就算从未发生过理赔，对方也会心服口服，并在获得安全感与快乐感
的同时选择继续投保。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　如何才能威为保险精英——这是每个加入保险行业的推销员都在问的问题。
说一千道一万，不如汇成作者李玲的一句心得——为“下一个”准备，才能成为下一个保险精英。
当你准备充分了，综合能力随之提高了，你自然就会成为羡煞旁人的保险精英了！
　　《下一个保险精英就是你》将告诉你如何在充满机遇与挑战的保险行业中，深刻认识行业本质与
性质，灵活完善自我，应变市场，从而在短时间内做到完美“三级跳”。
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