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前言

　　市场经济的三百六十行中，最具挑战性的莫过于推销行业，而其中最具传奇色彩的莫过于保险推
销。
以西方发达国家为例，早在我们的保险业尚未市场化之前，那里的保险行业就吸引了数以万计的精英
们从事保险推销工作，保险推销是最为热门的工作之一。
　　推销保险不仅具有挑战性，可以最大限度地发挥自己的能力，实现自己的人生价值，同时，这也
是一个收入颇为可观的行业。
美国的克里曼特·斯通16岁开始推销保险，36岁就成为了百万富翁，此外贝格、还有日本的原一平、
齐藤竹之助⋯⋯世界保险市场孕育了一批又一批的世界级保险巨子和数不胜数的大富翁，他们是万人
瞩目的英雄。
　　可以断言，随着外资公司的陆续进入，保险推销员迎来了前所未有的机遇，保险推销行业将成
为2l世纪中国收入最为丰厚的热门职业之一，将吸引众多热血澎湃的有志之士加盟，并推动中国保险
业的蓬勃发展。
　　话又说回来，尽管大环境给我们提供了一个非常广阔的平台让我们施展拳脚，但这并不是说只要
参与进来就一定能成功，没有人敢给你打这个保票。
个人的成功与幸福，更多的是依赖个人的努力争取。
每个行业都是这样，推销保险也不例外。
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内容概要

　　美国的克里曼特·斯通16岁开始推销保险，36岁就成为了百万富翁，此外还有贝格、日本的原一
平、齐藤竹之助⋯⋯世界保险市场孕育了一批又一批的世界级保险巨子和数不胜数的大富翁，他们是
万人瞩目的英雄。
相信自己：只要跨进了推销保险这扇门，你就不再是一个“俗人”。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<做最好的保险推销员>>

书籍目录

第一章 做最出色的自己——我能积极的心态比什么都重要不自信就没有成功培养坚定的信心是迈向成
功的第一步热情是一种振奋剂用热情点燃自信把热情当成一种习惯挨家挨户推销而不是逃避我自豪因
为我是保险推销员信念是动力的源泉启动你心灵的力量自我激励需要明确的目标目标就是前进的方向
第二章 茫茫人海我的客户在哪里给你一双寻找客户的慧眼学会分析那些影响顾客投保的因素客户无处
不在客户资料也需要科学的管理建立属于自己的客户名单打造一个“顾客俱乐部广结善缘更容易成功
把每一个人都重视起来第三章 内外兼修你自己就是最好的名片仪表是保险推销员要过的第一关最好的
装扮不是最华丽的而是最得体的推销中别忘了带上你的微笑会让你功亏一箦的卫生细节举止有礼才能
让客户认同名片虽小不能小看你不能忽略的约会礼仪买卖不成礼节在无论何时何地都要学会控制情绪
顶尖的推销员都是好脾气的推销员有亲和力客户才会喜欢你第四章 嘴上功夫是成交的前提言谈有“礼
”是基本功知道什么该说什么不该说欲说先听效果好来一个特别的开场白“迷魂汤”要灌得恰到好处
赞美虽好可不要过度推销电话：纯粹的嘴上功夫借电话约见客户的学问辞别得体给自己留下后路选择
让客户说“是”的话题给竞争对手留点口德因人而异采取不同的沟通策略第五章 迈出伟大的第一步规
划迈向成功的阶梯没有行动就无所谓成功为了成功的可能认真行动不积跬步，无以至千里机会总是垂
青积极行动的人行动之前充分的准备是必须的急于求成只会起到反作用循序渐进一步一步来一切从训
练开始业务知识必须精通学得越多赚得越多一勤天下无难事没有时间观念就没有业绩细心安排约见事
宜帮你提高业绩的再访借口接近顾客是不可忽略的细节不拘一格做最吸引顾客的推销员巧妙应付秘书
小姐这一关第六章 一切以顾客为中心平等沟通双向交流让客户为情感买单记住顾客的名字把客户当成
自己的朋友加深对客户的了解想客户所想才能搞好推销守信赢得顾客的信赖诚信从小事做起为顾客着
想就是为自己着想对客户的抱怨持欢迎态度别让客户因为不满而流失服务顾客绝不是浪费时间第七章 
可以成功可以失败但绝对不可以放弃决不轻言放弃推销就是无数次的拒绝和失败失败并不可怕重要的
是坚持下去最值得坚守的品质是恒心和毅力修炼耐挫的好心态让拒绝磨练你的意志在挫折中提升自己
成功就是持续不断的付出走出令人闻之色变的推销低谷开始你的101次推销第八章 智慧助力成交在推
销中要始终把握主动权牢牢抓住成交的信号别让“煮熟的鸭子”再飞走你必须掌握的成交方法让优点
盖过缺点在谈判中达成交易成功成交应做好的六件事利用危机感达成交易
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章节摘录

　　积极的心态比什么都重要　　对于成功的渴望是每一个优秀的保险推销员必备的条件，否则，他
将失去未来，失去希望。
实现这种渴望的惟一办法，就是保持积极的心态。
　　一个成功的推销员，应该时时刻刻鼓励自己、鞭策自己，以激发内心的动力，这就需要一个更好
的心态。
销售心态对成功起到的作用并不在于销售技巧。
销售心态是销售人员的内在思维，成功者具备的是一种持续完成任务的积极心态。
　　大卫·博格就是这样一个具有积极心态的人。
他出生于美国一个普通的家庭，由于生活并不富裕，他16岁便开始帮助母亲推销保险，那时他还在念
中学。
　　大卫按照母亲的指点，来到一栋写字楼前。
他站在大楼外的人行道上，不知该怎样去做，更不知自己是否能成功地推销出一份保险。
他有些害怕了，但他又告诉自己，这是一件有益的事，应该勇敢一些，立即行动。
于是，大卫毅然走进了写字楼。
　　但大卫曾经听母亲讲过，许多推销员走进写字楼都会被轰出来。
他想，如果被轰出来就再一次壮着胆进去，决不能退缩。
大卫走进这栋写字楼，很庆幸没有被轰出来。
他去拜访了里面的每一间办公室，在一间遭到拒绝后，他就毫不犹豫地去敲另一间办公室的门。
　　终于，有一两名职员买了他的保险。
这就是大卫在推销工作上迈出的第一步。
他由此得出了一个经验，就是从一间办公室出来就应该立即冲进另一间，而不给自己留有犹豫的时间
，这样，就可以忘掉畏惧感，从而将它克服。
　　一个成功的推销员，应该克服畏惧心理，在大多数人停滞不前的时候，依然大胆前进，这样才能
达到推销的高境界。
良好的心态和坚定的信念可以让人克服害怕遭人拒绝的恐惧，从而勇敢地面对每一个有可能成为自己
客户的陌生人。
　　大卫的推销业绩不断上升，而这换来的结果则是来自他所读中学的勒令退学通知。
但他依然没有改变积极的心态，他除了平日里更加努力地工作，还自学完成了中学的全部课程。
　　20岁那年，大卫离开了家乡，只身出去闯荡。
他自己开设了一家保险代理公司，虽然他给公司起名为“联合保险代理公司”，但工作人员却只有大
卫一个。
尽管如此，但靠着大卫的不懈努力，公司的生意十分红火，其信誉和前景也被当地人看好。
大卫也信心十足，不断地扩大业务范围，生意蒸蒸日上，他保持着积极的心态，推销量高得简直令人
难以置信。
有时一天他竟然做成了一百多份生意。
　　公司很快扩大规模，大卫雇佣了一批推销员，和他一起开展推销。
不久，他的业务扩展到了全国，各地都有他雇佣的推销员。
那时，大卫还不到30岁。
　　然而，这种鼎盛的局面并没有维持很久，因为这时出现了全国性的经济萧条。
一般的人都买不起保险，而有钱人也宁可把钱都存起来。
这样，公司的大部分职员都失去了信心，大卫自己也近乎绝望。
　　但大卫依然相信自己一定会成功，他不断地鞭策自己，并用他的积极心态和亲身经历鼓励着他的
员工们。
他告诉他的员工：成功有两条秘诀：一条是用坚定、乐观的态度来对待工作中遇到的困难，另一条是
推销的成功与否，关键在推销员的能力，而不是在于客户。
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为了让员工相信这些理论，大卫决定用他的实际行动来证实。
他亲自去推销，结果在这个经济大恐慌的年代，他的每日成交数竟然与从前的鼎盛时期相差无几。
　　尽管在这个时期，有许多人都辞去了推销工作，但公司剩下的员工们则完全接受了大卫的“积极
心态”，还受到了整套严格的训练，成为了推销精英。
大卫的公司很快恢复了元气，大卫也在几年之后成为了一位年轻的百万富翁。
　　大卫的成功，几乎全部源于他积极的心态和必胜的信念。
而这一点，对于我们每个普通的推销人员来讲也是不可缺少的。
培养积极心态，最好的办法是从工作中寻求满足。
面对工作中的许多困难，我们可以做些调整来配合自己的个性与能力，使自己快乐，以这种方式来使
自己的心态由消极变为积极。
　　不自信就没有功　　自信是这样一种心态：你相信自己的选择是正确的，你相信自己的能力是出
众的，你相信自己一定会成功。
与其他职业相比，推销员就更需要有足够的自信。
因为，不可能每一次推销都会成功。
你的失败的几率可能很多；不可能所有的老板都赏识你，都给你机会：不可能所有的顾客都会欣然接
受你的推销，所以，面对无数次的挫折、失败，你必须要有足够的自信心。
　　要成为一名优秀的保险推销员，首先要坚持对自己有信心。
如果连自己都没有信心，连自己都说服不了自己，又怎么能说服顾客、感染顾客来购买你的产品呢？
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编辑推荐

　　《做最好的保险推销员》由中国华侨出版社出版。
　　美国的克里曼特·斯通16岁开始椎销保险，36岁就成为了百万富翁.此外还有贝格、日本的原一平
、齐藤竹之助⋯⋯世界保险市场孕育了一批又一批的世界级保险巨子和数不胜数的大富翁，他们是万
人瞩目的英雄。
相信自己　只要跨进了推销保险这扇门，你就不再是一个“俗人”。
　　保险推销员自我训练七步走　　第一步：告诉自己我能行　　做最好的保险推销员其实很简单。
重要的是把你内心的力量激发出来，无论在什么情况下，请勇敢地告诉自己——我能！
　　第二步：想想客户在哪里　　方向错了，努力越多，离目的地越远。
所以先搞明白“把保险推销给谁？
”练就一双慧眼，发现潜在的需求。
打造一支高质量的准客户“部队”，这才是保险推销的“王道”。
　　第三步：把自己当作最好的名片　　顾客的第一印象更多的是来自你自身的形象和言行举止。
把自己从内到外的“装修”一番，你自己就是一张最好的名片。
　　第四步：练就过硬的嘴上功夫　　要想让顾客在“看不见摸不着”的情况下，理解保险的概念，
信任你的服务，并且痛快的打开腰包，你唯一能做的就是用你的三寸不烂之舌去“说”服他们。
　　第五步：学会以顾客为中心顾客就是上帝，顾客就是衣食父母，这些经典之语不是说给自己听的
，要想打动顾客，你要说给他们听，做给他们看。
　　第六步：强化决小放弃的信念　　“没有人能随随便便成功”，遭遇拒绝，遭遇失败，一次次的
空手而归是家常便饭。
要做最好的保险推销员，就一定要有这样的信念：可以成功，可以失败，但绝对不可以放弃。
第七步：靠智慧成功　　“最好的保险推销员”不是说出来的，而是一次次的成交来证明的。
成交靠什么？
靠不断总结经验教训，靠多动脑子多想办法。
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