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内容概要

教育培训历来是队伍建设的重要途径，是队伍建设的决定性因素，教育培训强则企业竞争能力强。
中国人寿要扩大自己在市场上的影响力、号召力，形成别人无法仿效、无法复制、无法抗衡、无法超
越的核心竞争力，就必须紧跟时代发展的新变化，适应市场竞争的新格局，不断解放思想、更新观念
，牢固树立科学的人才观，大力加强教育培训工作，全力建设一流的队伍，为打造国际一流寿险公司
提供坚强有力的人才保证和智力支持。
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章节摘录

　　售人员在工作中总是遭受这样的内心体验，必然会对销售工作产生厌倦，会感到痛苦而不愿意全
力以赴，甚至不愿意继续做下去。
这样，就不可避免地轻言放弃，失去成功的机会。
　　反之，需求导向式销售将销售过程定义为帮助客户解决问题的过程，销售人员站在客户的角度，
根据客户的实际情况，了解并挖掘客户的需求，再选择合适的寿险产品满足客户的需求。
　　拒绝是寿险销售过程中的必然现象，销售人员在从业之前就知道只要有销售就会有拒绝，既然拒
绝是不可避免的，就不应该总是着眼于拒绝而去承受拒绝之苦。
在整个销售过程中，如果销售人员的注意力始终定位在如何满足客户需求、帮助客户解决问题，让客
户能够拥有较全面的保障方面，就会忽视自身所遭受的拒绝，取而代之的是不断检视销售的过程，反
省在某个销售过程中出现了怎样的失误和欠缺哪些专业，下次将如何改进等，这样会大大减小销售人
员遭受拒绝的压力。
也就是说，当销售人员和客户站在同一阵线时，销售阻力自然会大大减小，并从这份富有挑战的工作
中体验到一种快乐、刺激以及莫大的收获和成长，在这种愉悦的内心体验下，激发出强烈的动机，使
其作出更出色的业绩。
进而面对客户，能够想方设法了解客户的需求，调动其购买的积极性，让客户从购买寿险的过程中获
得利益、获得好处、获得尊重、获得尊严，引起客户内心的满足感，从而产生强烈的购买动机，愿意
购买销售人员所推销的寿险产品。
　　需求导向式销售的目标是：以较小的压力获得较高的效率，并在不断实践中提升销售人员独立销
售能力，成为成功的职业经理人。
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