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前言

　　因为推销这个词本身就含有强制销售的意思，虽然购买产品是每个人不可避免的事情，但是被人
强迫和忽悠的感觉相信谁都不喜欢。
所以，之前那种沿街推销和“扫楼”推销的方式总给人一种江湖术士、不可信任的感觉，那么什么样
的销售人员才是客户接受、社会认可的呢？
这就是顾问式行销。
顾问式行销，就是站在专业角度和客户利益角度给客户提供专业意见和解决方案以及增值服务，使客
户对产品或服务作出正确选择，在顾问式行销过程中建立客户对产品或服务的品牌提供者的感情及忠
诚度，有利于进一步开展关系营销，达到较长期稳定的合作关系。
　　顾问式行销人员总能给人一种技术专精、谈吐优雅、历练沉稳、值得信赖的感觉。
比如健康教练、心理医生、保险顾问等。
　　有人把销售人员按照能力高低分为三类，我觉得是有道理的。
　　第一类，普通销售人员。
这类销售人员通常从事销售的时间很短，看到客户，心情激动，拼命拉着客户介绍自己的产品及对客
户的好处，他们只在乎自己说得有多好，并不在乎客户是否愿意听，听了多少，这类销售人员的销售
业绩往往不太理想。
他们面见客户时，没坐稳就急于自我介绍，还没了解客户需求就推销产品，看到客人不感兴趣就立即
变得心慌意乱，遇到客户的拒绝就精神崩溃、垂头丧气，那种尴尬和凄凉实在难以言喻。
　　第二类，销售精英。
这类销售人员通常从事销售时间较长，对销售有一定的心得，也懂得一些销售技巧。
他们自恃艺高胆大，喜欢在客户面前玩弄销售技巧，给客户一种被戏弄、被强迫推销的感觉。
这类销售人员有一定的销售业绩，但很难成为销售大家。
　　第三类，销售顾问。
这类销售人员从事销售的时间很长，他们有娴熟的销售技巧、丰富的销售经验，但他们不会在客户面
前卖弄技巧、夸耀自己的经验，他们最善于做的事就是当好客户的顾问，站在客户的立场，为客户着
想，他们是客户问题的解决者、客户利益的维护者，他们像一位有高尚医德、高超医术的医生，用望
、闻、问、切的方式解决客户的问题，并最终达成交易。
　　顾问式行销人员要扮演好三种角色：朋友、专业人士、顾问。
他们知道，如果没有取得客户的信任、得到客户的尊重和欣赏，销售是根本无法完成的。
没有一个人会向自己不信任的人敞开心扉，更不会向一个自己不了解的人购买产品，他们要做的第一
件事就是与客户建立信赖感，与客户做朋友。
取得了客户的信任，进入轻松的谈话氛围，他们就会把角色切换到“专业人士”，他们知道单凭彼此
之间的好感是不能完成销售的，还需要通过在和客户交朋友过程中搜集到的信息，来判断客户的问题
和需求，再用专业人士的身份去引导客户的需求，解决他们的问题。
这个阶段是帮助客户认识产品和认可产品的过程，是一个营造梦想的阶段，销售人员要做的不是去把
自己的产品勾勒得多么完美，而是把客户心底潜在的需求激发出来，把“我希望你买”变为“这正是
我要的”。
在这个阶段，要做的就是站在客户的角度去帮助他们、引导他们，把自己当成买家，想象自己在买这
个产品时会想到什么问题或产生什么质疑，然后以客户自己喜欢的方式与客户沟通，考虑自己的产品
能给客户带来什么好处，能为客户解决哪些问题，最后才把产品推介给客户，实现双赢。
　　作为顾问式行销人员，在做好客户顾问的同时，要给予客户更多的尊重，给客户提供几种合理的
方案，把选择权交给客户，只要客户的选择符合自己的最大利益，就要支持客户的选择。
　　保险作为一种特殊的产品，只是一张纸，而且这张纸上承载的信息和保障要多年之后才兑现，卖
得就是一份信任和对未来的承诺。
　　在多年与保险从业人员的相处当中，我了解到，所有顶尖的、业绩优良的保险行销人员都是先做
客户的朋友，再做产品的专业人士，最后做客户的顾问，用自己的专业知识，为客户配备更好的产品
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，解决客户的问题，提高客户的工作效率，提升客户的生活品质。
　　我相信，我们每个保险行销人员都能够作为一个优秀的本领域的专业人士，做好自己客户的优秀
顾问，带给客户真正的价值。
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内容概要

想象一下：你的竞争对手看了张清源编著的《顾问式行销——中国式保险行销策略和案例》这本书，
而你没看，结果将会如何？

你看了《顾问式行销——中国式保险行销策略和案例》这本书，而你的竞争对手没看，结果又会如何
？

《顾问式行销——中国式保险行销策略和案例》是你的朋友，你完全可以信任它：它可以迅速建立客
户对你的信赖感；它可以使客户说得更多；它可以让客户理解你说的是什么；它可以使客户遵循你的
逻辑去思考；它可以提前解决客户的反对意见；它可以使客户做出有利于你的决策；它可以迅速提升
客户数量；它可以帮助你建立有效的客户推荐系统。
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张清源先生将用一生的精力，满腔的激情投入到教育训练事业中，激发人们尽一切可能地去创造最美
好、最充实的生活。

张清源先生被业界称为中国第一激发行动力教练，同时，他也是一位卓有成效的NLP高级执行师。
他坚信：行动就是力量 Action is
Power
现任：激发行动力教练实战销售训练师上海清源国际训练机构总裁北京博思天宇文化交流有限公司首
席培训师中国培训咨询网高级培训师服务客户：中国人寿友邦保险清华紫光中山完美日本生命保险
玫琳凯 安利平安保险泰康人寿太平洋保险⋯⋯
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章节摘录

　　顾客心里在想什么　　了解一个人的行为，首先要了解这个人的思想，了解这个人在想什么。
任何人的行为背后都有一个原始动机，了解顾客的购买动机也就容易了解顾客的购买心理，我们的销
售就会有的放矢、等待高奏凯歌了。
　　为什么有人购买你的产品？
为什么有人不购买你的产品？
原因是多种多样的。
你必须意识到人们购买产品是出、于自己的理由，而不是你的理由。
　　那么，顾客的心里在想什么呢？
　　1.问题需要解决。
希望生活过得更好　　人们购买产品或服务，是因为他们感觉购买产品或服务会让自己过得更好，或
者是如果不购买，会使自己过得更糟。
他们之所以购买你的产品或服务，是因为你的产品或服务与别人的相比，能让他们享受到更多的便利
和舒适。
　　在任何一次销售中，每个客户都有三种选择：可以从你这里购买，从他人那里购买，或者此时此
刻干脆不买。
作为销售人员，你的目的当然是希望顾客此时此刻向你购买。
你的工作是让这些客户充分认识到他们对你的产品的需要，帮助顾客克服任何购买阻力。
　　如果你将要面对的客户是一位追求品质的人，他们更关心的是哪家公司在出售这种产品以及这家
公司的声誉如何，即使多花点钱他们也宁愿购买知名度更高的产品。
面对这种客户，如果销售人员不是在强调产品的品质和知名度，而是在强调产品或服务的价格如何低
廉。
那么，这种销售说辞不仅是无效的，而且会适得其反。
　　一旦你识别出客户的关键需求，你就知道如何令人信服地向客户表明，如果他购买了你的产品，
他的需求就能得到满足。
　　目标客户并不在乎你的产品是什么，他只在乎你的产品或服务能为他做什么。
　　2.追求快乐，逃避痛苦　　有两个主要动因分别导致人们购买或不买，那就是希望获益和害怕损
失。
希望获益就是通过改进某方面的条件，希望过得好一点。
此时，你的第一要务就是让客户明白：购买你的产品，他的生活或工作会比现在改善多少。
　　客户害怕买错东西，害怕买了自己不想要、不需要、不能用的东西。
由于这样的事情过去曾在他们身上发生过很多次，面对同样的情况，他们就会非常小心，避免这样的
事情再次发生。
　　3.怕上当受骗，怕你不够诚信　　可信度大概是对销售人员的一个最关键要求。
不管你多么相信自己的产品或服务并且能证明你所说的是事实，客户仍然会有所顾虑。
顾客购买产品要花钱，花钱会带来痛苦，如果他不敢确定他花的钱是值得的，不敢确认自己是把钱交
给了一个可以信赖的人。
那么，他会有太多的顾虑。
作为销售人员，应该对顾客的这种心理给予尊重和重视。
　　4.会极力维护自己的决定，即使是错的　　顾客的购买决定大都是感情用事。
事实上，很多人会感情用事，然后在逻辑上将其合理化。
只要你做了一个决定，你就会使用逻辑证明和维护该决定的正确性。
　　5.喜欢受到特殊待遇，无论是价格还是服务　　顾客需要一个重要人物的感觉，需要你重视他，
需要你把他当做唯一的重量级客户来对待，他需要与众不同。
　　优秀的销售人员总能让客户感觉到自己很重要。
　　美国保险大师甘道夫就是个中高手，他总能给每位客户提供特殊待遇。
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　　他会送给每一位向他购买100万美元保单的客户一个徽章，徽章上有一句格言：“许多人在寻找曾
经出现过的东西，并不停地问'为什么'；而我却梦想从未出现过的东西，并且问'为什么不是'。
”　　许多客户将这个刻有格言的徽章挂在家中或办公室。
他们告诉甘道夫：“这是我接受过的最好的礼物。
”　　甘道夫送生日卡及圣诞卡给他的客户。
他说：“我无法告诉你，我因办这些卡片而多卖出多少保单，年轻业务员应该做这样的事情，它真的
很有效，特别是当你持续做了五年或更久以后。
”　　他会亲自处理第一次购买保险的客户的保单，与客户一起办理手续，然后说：“我会给你两项
承诺：第一，我每年会去看你一次，检视你的保险计划；第二，我会根据税法或其他变动因素来调整
你的保单，因为这些改变将会影响到你的生活。
”　　然后说：“我给了你两个承诺，我也希望你给我两个承诺：第一，我希望你能允许我每年来你
家一次，以检视你的保险计划；第二，只要有其他任何保险业务员来向你推销保险，请把我的名片给
他，并且告诉他，我会帮你处理所有购买保险的事宜。
”　　最后，甘道夫说：“我会坚守我的承诺，你会坚守你的承诺吗？
”对方一般都会肯定回答：“是的，我愿意。
” 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　所有顶尖的、业绩优良的保险行销人员都是先做客户的朋友，再做产品的专业人士，最后做客户
的顾问，用自己的专业知识，为客户配备更好的产品，解决客户的问题，提高客户的工作效率，提升
客户的生活品质。
　　张清源编著的《顾问式行销：中国式保险行销策略和案例》是一本顾问式销售理念和方法，用保
险业务精英们自己的语言写就的保险成交工具书。
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