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前言

　　“好干的工作不好找，好找的工作不好干。
”如果你以一个欲加入寿险营销者的身份，去询问一位正在招聘的业务员，那么肯定你能得到这样的
回答：“你肯定适合干保险，你放心，我们公司有新人培训，我还会带着你跑保险，没问题，你一定
能胜任，我相信你！
”　　如果你具有健全的智力、健康的身体、一般的文化程度、普通的沟通能力，那么你完全可能成
为优秀业务员，换言之，你能靠卖保险吃饭，而且可能是吃好饭。
　　但是，你从入行到成为优秀业务员的时间，究竟有多长？
　　三个月？
半年？
一年？
三年？
十年？
⋯⋯　　在此期间，如果你死吊在保险一棵树上的话，你会不会饿死？
当你决定走一条道路的时候，你就选择了一种生活方式，在踏上征程之前，你不但应该看到辉煌的目
标，也应该看到前进路上的艰难困苦，酸甜苦辣。
　　寿险业务员职业，可以用两高两低来概括其职业特点。
　　两高，是指寿险业务员淘汰率高，劳动强度高。
　　两低，是指寿险业务员社会地位低，劳动保障低。
　　1.淘汰率高。
你无法想象，保险公司究竟需要多少名业务员，其招聘的时间可说是每一年、每一季、每一天，任何
时候都需要人。
除了保险公司，你很难想象还有哪家公司的营销部几乎就是培训部，为何如此？
很简单的一条解释就是：一是人们不愿干保险，招聘人困难；二是这项工作难度大，很多人不能在这
个行业生存，只得挟着皮包走开。
这个行业一般淘汰率高达90％以上，理当荣获淘汰率第一名。
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内容概要

本书主要内容为：第一章　寿险业务员基本知识；第二章　保险代理基本知识；第三章  寿险客户开
拓；第四章　接近客户；第五章　化解客户拒绝；第六章　促成客户签单；第七章　保险售后服务。
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章节摘录

　　第一章 寿险业务员基本知识　　第一节 寿险业务员的态度和观念　　保险代理与一般产品销售
在内容、形式上有很大不同。
因此，作为代理活动的主体，寿险业务员除了应该具备一般业务员的共同态度和观念外，还应该具备
一些特殊态度和观念。
　　一、寿险业务员的态度　　成功是每个人都在争取和渴望的奋斗目标，但能否最终达到这个目标
，良好的心态是一个关键的因素。
一名寿险业务员一定要充满信心，知难而进，热情诚恳，富于创新，具有积极的心态。
具体体现在以下几个方面：　　（一）对保险满腔热情　　作为一名寿险业务员必须奉行这样一个信
条：“我们代理的保险是一份爱心保险产品，所做的是为人类谱写爱的篇章，推动的是人类的事业，
在事业上有时会遭遇挫折，但相信自己的服务是最好的，一定能够取得成功。
”　　在国内外，有很多保险公司，每天都有早训。
早训的目的就是为了培养员工工作的敬业精神，调适好工作的心理。
事实上，大多数的业务员也都做到了奋发向上。
　　一个优秀代理的业务员，必须热情洋溢，对自己的保险产品充满希望。
缺乏热忱，必定做所有的工作都不会持续太久。
　　对于客户而言，他们可以感受到业务员的热忱。
业务员越是热忱，越是投入，就越能说服客户投保。
　　只要我们能以热忱感动客户，引起他们的热情，就很容易让他签下投保书。
他们必须在对你的保险产品感到满意，对你这个人有好感时，才会向你购买保险，把保险费放心地交
到你的手上。
　　这种热忱的精神，是发自于内心的，它能够使最艰难的事情迎刃而解，也能够让你努力不懈地工
作。
　　你在哪里，就把热忱带到哪里。
它会带给你神奇的力量，让你成为一名优秀的业务员。
　　业务员以满腔的热情，非常礼貌地对客户介绍，可客户不买账，并且不理解，还大骂寿险业务员
。
　　转眼就拿走了一半！
你们业务员呀，都是来骗钱的！
”这样的行为肯定会伤害寿险业务员的。
　　在业务员进行保险展业的时候，像上面这样的客户，可能每天都要碰到好几个。
有的客户的言辞甚至更激烈。
这种认为“寿险业务员赚的就是我们客户的钱，保费就被他们骗走了”的思想在客户中是普通存在的
，有时寿险业务员虽然反反复复苦口婆心地跟客户解释，结果还不是一样——费力不讨好。
　　成功不是放在嘴巴上说说就行，想要追求成功，就必须有正确的态度以及一个明确的目标，且目
标是可达到的。
一般情况下，目标一旦确立，就不再随意改变，要坚定、努力地朝目标一步一步迈进，绝不能半途而
废。
　　日本推销之神原一平讲解过关于保险推销成败的经验，他说：“保险推销成败的关键是什么呢？
一般人都认为推销的技巧与策略是决定成败的关键，其实错了。
当然推销成败的关键固然与推销技巧有关，但却不是完全由技巧决定的，技巧固定重要，但运用推销
技巧成败的得失取决于一个人的态度。
换言之，同样的技巧在态度不同的情形中所产生的功效是不同的。
”　　从上述原一平的经验中我们可以得出，决定保险成败的因素是业务员的态度，即抱着何种态度
去运用各种推销技巧。
　　寿险业务员对保险的态度有以下五种：　　1.对自己的态度；　　2.对推销保险的态度；　　3.对
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挫折的态度；　　4.对客户的态度；　　5.对保险产品的态度。
　　27岁时，原一平进入日本明浩保险公司当寿险业务员，开始了他的保险推销生涯。
在此之前，他是令人讨厌的，小太保，无法在乡下待下去而来到东京谋生。
当时，他失去了生活来源，穷得连中餐也吃不上，晚上露宿公园。
　　有一天，原一平向老和尚推销保险。
原一平详详细细地说明之后，老和尚十分平静地说：“听完你的介绍之后，丝毫引不起我投保的意愿
。
”老和尚接着又说：　　“人与人之间，像这样相对而坐的时候，一定要具备一种强烈吸引对方的魅
力，如果你做不到这一点，将来就没有什么前途可言了。
”老和尚又说：“年轻人，先努力改造你自己吧！
”
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