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内容概要

　　本书为当代纪实文学作品，讲述了一个寿险营销员的自白，揭示了寿险营销中众多鲜为人知的话
题，告诉人们在投保中如何自我保护、把握保险发展的趋势等。
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作者简介

　　孟国庆 著有长篇纪实小说《中国电大生》，长篇小说《命运》，《寻找净魂》等。
其中《寻找净魂》已被编成20集电视连续剧。
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章节摘录

　　其实，我们这些主任并不是什么公司的原始股，在我没来这个保险公司之前，早就按组分这主任
那主任。
我记得在我来后第三天的一次经验与幸福分享会上，我就看到一个外号叫“基辛格”的高鼻子，他说
他来后不到一个星期进了50个单。
说到这50个单，他几乎把每次怎样上门找客户，每次怎样用动听语言把客户迷的各种情态、动作、语
言描绘得娓娓动听，就像一个出色的评书演员在讲一个精彩故事一样，把我们吸引得如醉如痴。
比如他在讲到碰见一对年轻夫妻抱着一个不满周岁的孩子时，虽然那孩子长得像一个丑八怪，他说他
看到孩子就恶心，但他说自己当时就像温柔的春风拥抱太阳一样，热情地把那丑八怪孩子抱在怀里，
还一个劲地夸那孩子长得像天仙，随后买了一朵漂亮的小红帽，戴在孩子头上⋯⋯这样很快便赢得了
孩子母亲的欢心，接着保单很快就签订了。
这“基辛格”讲到这里，不仅引起了艾总、陆总、田总等人的满堂喝采，而且他那踌躇满志的神气就
像中了头彩似的，叫人羡慕极了。
可是，没想到在上次的例会上，这“基辛格”还在与小钟说说笑笑时，忽然被陆总莫名其妙地突然宣
布免去主任职务，原因很简单，在这近半个月里他一单也没进，顿时，这“基辛格”就像被打霜的茄
子，惊呆了。
从这以后，我再也没看到那“基辛格”的身影了。
　　这就是活生生典型的“零点起步”，这种“零点起步”用艾总的话来说“就要你们时时刻刻感到
压力在身，时时刻刻感到金钱在召唤，时时刻刻感到生命在冲刺，时时刻刻感到财富在自己身边。
”　　这就是一个保险营销员的动力所在。
　　突然，有人把我肩膀猛一拍，我猛一扭头，原来不是别人，也是与我一齐刚上任的主任李佩尧。
他长得白白净净，身材如跳高运动员一样挺拔，脸庞也很有棱角，有点像电视里的费翔。
他看了我一眼，用一种羡慕而又神秘的口吻对我说：“石主任，你真是我们公司精英呀!”　　我心头
顿时一热，后转念一想他话的言外之音不对，似乎还有话。
我说：“李主任，你说我是精英，那你把贾主任，罗主任放哪去了?我与他们比一个是凤凰，一个是山
鸡。
”　　李佩尧忽然认真地说：“你石主任是实实在在做得不错，他们，他们真的不能与你比，包括我
也是这样⋯⋯”　　我问：“这话从何谈起?”　　李佩尧诡秘一笑地说：“天知、地知、他知!”　
　我说：“你这李主任说话怎么像算卦的，搞得那神秘兮兮干什么?有什么说什么嘛!”　　“好吧，
我告诉你⋯⋯”李佩尧一下子对着我耳朵说，　　“你知道吗?贾生为什么在会上敢挑战保证他每星期
不低于50个单子，这里奥妙是什么?”　　我说：“你这不是明明在考我，我哪知道?”　　“我说出
来你要吓一跳，贾生是艾总的女婿!”　　“真的!?”我忽然感到一阵汗颜。
　　“这还有假!”李佩尧继续认真地说：“艾总的老公是建行的常务副行长，掌管发放贷款的。
有多少客户找他贷款，又有多少人求他办事。
他开个口叫别人投保，哪个还不敢应从?”　　“你，你这李主任说什么话?”我十分认真地说：“投
保是人们对自己生命价值的珍惜，这是一种自觉自愿的行为，你怎么把它说成是一种交易呢?”　　“
石主任呀!我的石主任⋯⋯”李佩尧莞尔一笑地说：“我发现你真是白活了40年，你的心地怎么纯真像
幼儿园的孩子似的⋯⋯你，你没想想现在是一个商品经济社会，什么都是钱字开路。
不错!投保是对自己生命负责的表现，应该是客户求保险公司的事，但你没想想如果真是这样那保险公
司聘这么多营销员干什么?给那么大提成千什么?难道保险公司不是盈利为自己挣钱吗⋯⋯再说你不是
看到那么大的提成，你东奔西跑干什么?还不是一个钱字在驱使你去干!”　　“但，但⋯⋯”但什么?
我忽然糊涂了。
　　老实说，李佩尧说得很实在，确是把那些看似冠冕堂皇的美丽风景后的阴暗挑得明明白白。
我呆呆地望着他，真不知该说什么好。
接着他又告诉我，他和罗蓬为了凑保单，爬上了这主任的位置，不惜把自己家人、亲戚、朋友都保进
去了，凑合也当了一个保险明星。
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接着他又反问我，你说，你是不是比贾生、罗蓬和我都强呢?因为你是凭着自己本事和能力去拉的客
户!　　“怎么样，拉老弟一把，行吗?”接着这李佩尧非常诚恳地提出要与我一齐去展业。
他说他从刚才会上听到的介绍，一眼就看出我在气质、形象、能力上就是一个推销的好手。
　　“这，这怎么?⋯⋯”我立即推辞道。
　　“你⋯⋯啊，我明白了，你是不是怕我剥削了你⋯⋯”李佩尧一本正经地说：“这样吧!我们三七
开，我们合拉的客户，你占七个人头，我占三个人头，行了吧?”　　“不，不，我不是那个意思⋯⋯
”我说：“我自己就没做好，怎样带好你呢?再说你还要管理自己组里成员做得怎样。
”　　“好了，好了，这你就不用管了，反正我拜你这师傅是拜定了的。
”李佩尧诚恳地说。
　　旁白：有的人非常善于用讨你喜欢的漂亮词语，让你为他奔跑卖命，尤其是在现代的商场上，比
如某人要你为他推销某个产品，首先问你是否需要健康和财富?在得到你首肯后，便人肆特吹他的产品
如何让人长寿，如何叫你能赚钱，最后目的是叫你木人首先买下他的产品，待你真买到他产品后才方
知上当。
　　“时时刻刘感到压力在身，时时刻刻盛到金钱在召唤，时时刻刻感到生命的冲刺，时时刻刻盛到
财富在自己身边。
”这“零点起步，看上去真是天衣无缒，无懈可击，可细幻想起来，真叫人感到今一次心跳都是在流
血，每一次签单都在玩命。
这种“零点起步”实际上是对寿险营销员的一种误导。
　　误导的结果又会怎样呢?寿险营销人心中是最清楚的，他们都像在走马灯似的换了一茬又一茬⋯⋯
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媒体关注与评论

　　引子　　人生是一个大舞台，每一个人都在这个舞台上进行着真实、生动而又不可抗拒的表演，
不管你是正角、丑角、蹩角、配角，不管你愿意不愿意还是无可奈何。
历史选择了你充当某个角色。
你不得不在这个角色上充分地展示自己。
　　当社会发展到二十世纪九十年代，保险营销员像一颗颗从天而降的绚丽奇葩走进这人生舞台时。
人们忽然感到这舞台上又多了一个个新颖而又深奥、生动而又难测的角色。
　　有人说保险营销员尤其是寿险推销员是社会中最杰出的，因为他们在人生的舞台上根据天时、地
利、人情的种种变化不断地变换自己角色的位置，来赢得客户的支持和欢心。
当今，不是有句流行语么?“保险不是人做的。
但却是能人做的。
”的确，搞寿险的人一方面在这广阔的人生舞台上尽情地展示自己、表演自己、推销自己；另一方面
在这众纭纷飞的复杂社会中学到了许多人生的技巧和知识。
这是每个搞过寿险营销人的最基本的生活体验。
　　然而。
保险营销从广义上讲。
是人生舞台一个重要组成部分，而从狭义上讲却是一个动态的管理过程。
是一个险种从设计前的市场调研到最终转移到保险消费手中的一个整体过程。
在这个过程中，作为保险人和应聘的寿险营销员来说不仅仅是推销保险，不仅仅是推销自己，不仅仅
是将温暖和幸福送到客户的心坎上，更重要的是将服务至上作为自己最基本的宗旨。
真正做到客户把生命交给了我们。
我们就要保证为客户服务一生，只有这样才能不断地开拓保险市场，在挑战的保险竞争中保持自己事
业的活力。
但，遗憾的是我国的保险业特别是寿险营销。
虽然在起步不长的时间里发展迅猛，保费逐年递增。
人们的保险意识有所提高，可还是出现许多令人烦躁，令人尴尬，令人失望的事情，并且这种状况带
有一定的普遍性，严重地阻碍了保险业的发展。
　　这里讲述一个寿险营销员的自白，与其说是向人们讲述了一个投入寿险人的人生经历，还不如说
是一本人生保险的启示录。
这里不仅仅向人们提示了寿险营销的层层神秘雾纱，帮助人们认识保险的本来面目，并且还告诉人们
在投保中怎样自我保护，把握保险发展的趋势。
真正让生命的安全带掌握在自己手中。
同时，更重要的是为我国寿险如何规范化敲了一记警钟。
　　如果你是寿险营销员或搞过一段寿险的人，你看后必然会重新审视自己这段人生经历。
　　如果你是保险公司的老总或部门负责人。
你看后必然会引起你严峻的工作反思。
　　如果你是投保人或已投保的被保险人，你看后也必然会从中体味到生命价值的沉甸和艰难。
　　总之，不管你是什么人，看后你都会或多或少从中学到一些你曾未学到的东西和知识。
因为二十一世纪的保险将会深深牵动着你、我、他⋯⋯
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