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前言

　　前言　　当今社会，有什么不需要高深专业知识和创业资本、却又较易闯出一番个人天地的工作?
　　答案可能只有一个：做保险推销。
　　正因为如此，全国有几百万人先后投身到这个行业里来，他们中的大多数没有什么本钱，学历也
不高，但都满腔热情地投入到这个金色的朝阳行业中去。
　　在这一行里，坚持一年就能立脚；坚持三年就很有成功的希望；再以后，像原一平那样的“小混
混——伟大推销员”的神话故事就有可能在你身上得到重演。
这是这一行的规律，也是它之所以吸引千万人投身其中的魅力所在。
　　但不幸得很，很多人却只能选择离开。
据统计，在保险推销界，新业务员第一年的阵亡率高达70％以上。
用“大浪淘沙”来形容这一行的人员流动情况一点也不为过。
　　他们之所以被淘汰，工作辛苦只是表面的原因。
说实话，做什么不辛苦呢?从来就没有随随便便的成功!所以归根结底，他们被淘汰的终极原因只有两
个：一是不会通过适当的方法激励自己；二是没有掌握到推销的方法和技巧。
　　我们的这一套书——《保险营销员成功激励圣经》和《保险营销员成功营销宝典》正是为解决这
两大难题而写的。
　　每一个保险推销员在其成长过程中都面临着很多烦扰：一次次被拒绝而产生的迷茫和怀疑，业绩
牛皮胶着时的焦灼、不安与懈怠，升迁的压力和烦恼，事业低潮时的怨艾等等，他们都很需要进行排
解。
公司和主管只知道用业绩去考察他们，不可能从根本上帮他们排解这些烦扰。
听讲座、参加培训，很多只是一些不着边际的慷慨激昂，而且成本也不菲。
于是，很多人把目光转向书本，期望从“黄金屋”中能找到自我激励的方法。
但不幸的是，成功激励的书籍虽然很多，适合保险推销员情况的激励书却没有。
《保险营销员成功激励圣经》就是一本专门面向保险推销员的成功激励书，它切合广大的保险推销员
的具体情况，针对扰，从成功方法论的战略高度，一一对症下药地给以开解，从而为他们指明了突破
困境、提升进阶的心路，诚为保险推销员激励和自我激励的上优指导书。
　　《保险营销员成功营销宝典》则是一本深层次的保险推销的方法技巧书，它从推销的理念、原则
入手，多角度、多层次全面论述保险推销的方法、技巧和谋略，全面揭示保险推销成功的真谛，帮助
广大的保险推销员寻找到成功的推销方法。
它并不是一般的推销方法书，而是从实例及理念来讲述成功推稍的方法和技巧，因而是比一般的推销
方法书更高更深一层的书，这也是它区别于一般方法书的最大的特色。
它内容丰富多彩，集推销方法、推销技巧、推销话术、创意推销、拒绝话术、推销兵法谋略之大成，
实为国内目前内容最齐全、对保险推销工作最具实战指导意义的宝典。
　　这两本书的最大的特色就是，以成功的实例为基础、用轻松的笔调、采取夹叙夹议的方法来阐述
作者的理念和主张，而不作枯燥无味的说教。
它们深入浅出，通俗易懂，读起来轻松有趣。
　　激励和技巧是推销员取得成功的左右手，只有两手都要抓、两手都硬才会取得辉煌的成功。
而这两本书，一本讲激励，一本讲技巧，珠联璧合，是一对姐妹书，更是你的左臂右膀，它们将为你
的成功提供强有力的帮助。
　　在编写过程中，作者参考了大量的书籍文献，由于资料众多，未能一一注明其出处。
在这里，编者特向其作者致以真诚的歉意，并致以衷心的谢意和崇高的敬意。
　　编者
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内容概要

　　本书是一本专门面向保险推销员的成功激励书，针对保险推销员工作中的不同烦扰从成功方法论
的战略高度，一一对症下药地给以开解，从而为他们指明突破困境、提升进阶的心路，是保险推销员
具有实用价值的指导用书。
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作者简介

　　黄景清，工学硕士，1991年毕业于成都理工学院，到广东省测试分析研究所从事科研工作，后来
从事营销研究特别是保险和保险营销研究，也曾从事保险营销工作。
著有多部探讨保险理论以及实践的专著。
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章节摘录

　　人们说，从事保险推销，最难过的就是前三个月。
确实，当人情单在头一个月做完之后，你从第二个月开始就完全靠陌生拜访去开拓你的客源了。
一次次的陌拜总是以一次次的被拒绝而告终。
在一次次的失败面前，很多人的心里就开始对自己产生了怀疑和彷徨，他们的心里开始弥漫着失败的
情绪。
　　他们首先怀疑的是，自己条件不好，是不是适合做保险推销这一行。
　　学历低的会怀疑自己是不是文化水平不高，因而影响到推销工作的进行。
　　学历高的人会怀疑自己是不是已经培养出了矜持心理，从而影响了自己与准客户的交往。
毕竟，推销这一行业更需要的是放开而不是矜持。
而且，以自己的高学历，却混杂在一群三教九流的各色人等里，是不是有些屈材了。
　　有的人甚至怀疑起自己的长相来了，是不是我长得不够英俊漂亮，在吸引入的方面就差人一等了
。
　　还有很多其他的怀疑，不一而足。
　　其实，这些都是无谓的多虑。
　　在这个世界上，每个人都是一个与其他人不同的独立的个体，每个人都有独特的经历，每个人都
有独特的能力，每个人也都有自己独特的人生轨迹。
所以，人生到这个世界上，必定会有他一番与众有别的作为。
这就是我们平常所说的“天生我材必有用”的道理。
　　成功从来就不是一蹴而就的!在还没有成功之前，每个人都会经历一番艰苦的奋斗历程。
纵观成功者，我们就会发现，其实很多成功者起步时的条件也许比你现在的情况还不如呢。
　　古希腊著名的哲学家苏格拉底曾被人贬为“让青年堕落的腐败者”。
　　进化论的创始者达尔文在自传上说：“小时候，所有的老师和长辈都认为我资历平庸，与聪明沾
不上边。
”　　爱因斯坦4岁才会说话，7岁才会认字。
上学时老师给他的评语是：“反应迟钝，不合群，满脑袋不切实际的幻想。
”他曾遭到勒令退学。
　　牛顿在小学的成绩一团糟，曾被老师和同学称为“呆子”。
　　迪斯尼乐园的创始人沃特·迪斯尼曾做过记者编辑，但被报纸主编斥为缺乏创意并因此而被辞退
，自己创业也曾几次破产。
　　这些伟大的成功者，资质不见得比一般的人聪明到哪里去，条件也不见得比一般的人好到哪里去
，他们走过的路也不见得比一般的人顺利到哪里去，有些人甚至走的弯路比一般的人更多一些，但他
们最后都成功了。
　　所以，这只能说明，从来就没有与生既来的成功，没有试过是不能断定你是否会成功的。
而且，成功也没有与特定的人挂上钩，成功总是要经过一番艰苦的奋斗才能得来的。
　　所以，你完全没有必要为自己的条件而自卑，而抱怨，要知道，你是独一无二的，你不像别人，
也没有必要去像别人；没有人像你，同样地，他们也没有必要像你。
事实上，世界上的每一个人都会有某些方面不如别人，但总有某些方面具有优势。
你不可能在每一方面都比任何人强，但你也不可能在每一方面都不如人。
所谓的低人一等或超人一等的感觉，完全是你自己内心的错觉，所以，你完全没有必要总是拿自己与
别人相比较。
实际上，你的真实情况是：你并不比别人卑下，也不比别人优越，你只不过就是你自己。
这才是你正确地认识自己的方法。
如果你有了这样的认识，你的自卑感也就消除了。
　　　　自信心是保险推销成功的第一要素　　无论从事何种职业，要想获得成功，自信心都是不可
缺少的。
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但对保险推销员来说，自信心尤为重要。
保险推销员首先要对自己充满自信，才能给自己从事的工作注入热情，然后再把自己的热情传达给您
的客户。
其次要对自己所推销的东西充满自信，相信它是个好东西，能给人带来人间的关爱。
这样，您才可以大大方方而又理直气壮地把它推销给您所见到的人。
　　保险推销员大部分时间都在四处奔波，孤军奋战，时时要面对拒绝和冷遇，如果对自己及所从事
的事业没有信心，就不能及时调整自己的心态，就不能及时从失败的阴影与四处碰壁的尴尬境地中解
脱出来。
但假如您对自己和自己的工作充满着信心，您就会以满腔的热忱投身到下一步工作中。
自信心是一种催人奋发的不可思议的力量，它能让你在困难和挫折面前昂首阔步。
对一个保险推销员来说，丧失了自信心，就等于丧失了一切。
如果说做保险推销员有什么秘诀的话，那就是对自己一定要有自信心。
　　原一平刚刚加入保险推销员行列之初，由于没签到单，没有收入，有时连吃午饭的钱都没有，因
拖欠房租被房东赶了出来。
但他从不退缩，心里面总是怀着强烈的必胜信念。
“你们说我不行，我非要做给你们看看”。
他以昂扬的斗志和无比坚强的自信心去直面眼前的困难，从而可以在屡战屡败的情况下仍然坚持战斗
，终于闯过了最初的难关，成就了一番伟大的事业。
　　“推销之王”齐藤竹之助退休以后才去从事保险推销工作，他之所以敢于加入到向来属于年轻人
的工作的行列，是因为他认为，自己在商界摸爬滚打了几十年，朋友广布天下，只要能充分利用，完
全可以成就一番事业。
他就是抱着这样的坚强的信念，以强烈的自信心投入到保险推销工作中去。
果然，他的关系网帮了他很大的忙，再加上自己勤力和努力，终于坐上了全日本甚至全世界第一的宝
座，成为全世界首席推销员。
　　我国是个刚脱离贫困的发展中国家，国民收人不高，传统的观念又很强，对现代保险理念和制度
了解不多，因而对保险多持怀疑甚至拒绝的态度。
这就决定了这样一个事实：在中国从事保险推销，比世界其他地方要困难得多。
每天出去展业，看见的多是人们冷漠的眼光和叱责的语言，如果你对这份工作没有信心，那么你一天
都很难坚持下来。
相反，如果你能从另一个角度看问题——正是由于我国的保险事业还相当落后，才需要我们下大功夫
，花大气力去发展。
而且，这也正说明，从事保险推销工作是大有可为的，这么巨大的市场亟待我们去开发，它将为我们
每个保险推销员提供施展才能的广阔空间。
你有了这样的信念，就会生出无限的信心。
　　肯定自己是建立自信的有效方法　　如果多给自己一些肯定的评价，你就会越来越相信这些积极
的评价。
多给自己一些肯定的评价，是建立自信和增长自尊的最积极的方法。
　　不要养成妄自菲薄的习惯，如果你总是认为自己弱小、无能、低贱、不成功，那么，你注定要成
为这样的人。
但是，假如你换一种思维方式，多看到自己积极的一面，多看到自己的优点，养成多为自己说好话的
习惯，你就会发现，原来你自己也是一个有一定能力的人、一个重要的人，这样，连你自己也都越来
越喜欢自己，越来越相信自己。
如此一来，你的工作必定成绩显著，最后，你就会获得成功。
　　所以，有必要对自己进行：—番重新的认为，多看一下自己的优点和长处，勇敢地肯定自己，使
自己重新振作起来。
　　如何进行自我肯定呢?　　首先，先自己省思一下自己，看一下自己都有些什么优缺点，然后，把
自己的优点一条条地写到纸上，然后，结合自己目前的工作，分析一下你的这些优点将可以发挥什么
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样的积极作用，同样地也要把这些积极的作用一条条地写下来。
　　每天，你只要花五分钟的时间，静下心来，排除一切杂念，将写在纸上的自己的优点及其积极的
作用一条条地认真地默念三遍。
这样，你的信心将很快就会树立起来，对工作的热忱也会进发出来。
　　人贵有自知之明，虽说谦虚是一个人的美德之一，但过分的谦虚，完全是没有必要的，长时间的
过分谦虚，就会相信自己所思所想，真的会把自己看成是没有多少能耐的人。
学会自省，也是一个人能成功的关键条件之一。
但如果只看到自己的缺点，只沉湎于对自己的缺点的过分自责之中，就会陷自己于万劫不复的境地。
　　需要注意的是，人总有这样的一种思维惯性，每当他要去做某件以前没尝试过的事情的时候，他
往往就会更多地看到或想到自己的缺点和不足，这样，他就会丧失了去做这件事的信心。
　　凡事多想想自己的优点和长处吧，这样，你就会得出这样的结论：你比你想像中的自我要伟大得
多，从此，你就会满怀信心地面对未来的任何挑战。
　　有一个简单易行的方法可以很快提高你的自信：每天清晨起来后，重复3`遍下面的话，最好是洗
脸时对着镜子的时候。
然后，在进入办公室前再默念上3遍：　　“我是一个有用的人，有极高的天分和才能。
感谢上苍，它使我有健康的体魄和坚毅的精神。
我具有如此多的优点，我一定能成功的。
今天就遇到好运，因为清晨起来我就感觉特别好，今天的工作一定会积极去做的。
”　　那么，等到你进入办公室时，你一定会觉得，一股无形的力量充满了你全身，产生一种非常奇
妙的作用。
　　自信心的平时培养　　刻意突出自己　　你也许会发现，在聚会时，很多人都原意选在不太显眼
的位置坐，这是一般人缺乏自信心的典型表现。
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