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前言

随着保险行业在社会中发挥的作用越来越大，如今保险推销员的数量也呈现增多之势。
    纵观目前全球保险行业的发展，保险推销员已经成为了一个重要的研究课题，但在国内的研究却甚
少，尤其是针对保险推销员心理进行的分析与建议。
    尽管当前我国的保险行业发展得如火如荼，但是民众，甚至保险推销员群体，都对这个工作带有不
少意见。
有的人认为，保险推销行业是“狗肉不上桌”，不到迫不得已，绝不会选择这个行业；有的人认为，
保险推销行业的难度极大，能够取得成功的人少之又少；更有的人认为，保险推销员与客户就是一对
敌人，推销员利用各种谎言进行蒙骗，客户对推销员只有冷酷，双方的关系就像“水与火”一般难以
沟通。
    究其原因，还是因为民众对于保险行业了解不多，加上保险推销员的自我心理偏差，不但导致工作
中“南辕北辙”，而且不利于保险业的发展壮大。
    可是，你知道保险推销行业是一个热门行业吗？
你知道中国保险业有120万个职位空缺吗？
可以说，保险推销行业是最具含金量的“朝阳行业”。
    假如你是一位刚出道的保险推销员，那么，你一定想迅速具备保险推销员的心理素质及能力，迅速
拥有自己的客户群体，迅速掌握保险推销的技巧，顺利完成约见、促保、签单的各个环节，为客户提
供优质的售后服务，以优异的推销业绩来展示你的推销才能。
    当然，保险推销属于商品推销的范畴，但与其他商品的推销相比，它还有很大的区别。
因此，无论是那些从业已久的保险推销员，还是初出茅庐的保险推销员，都不要轻视保险推销。
有些保险推销员半路出家，虽然自己有很高的学历，可学的并非是营销专业，有的推销员进入公司后
又没有得到基本的培训，所以造成了许多保险推销员连基本的心理知识都不懂，这才是众多保险推销
员的事业总难以取得效果的根本原因。
    “不想成为将军的士兵不是个好士兵”，同样，对保险推销没有追求，那么你也不是一个优秀的保
险推销员。
    本书不同于同类型的书籍，摒弃了单调的科研理论，从实例与理论结合人手，对推销心理、电话推
销、客户面谈、促成成交等多个角度进行全面探究，将为你提供一种生动、灵活、实用的心理应用技
巧。
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内容概要

“不想成为将军的士兵不是个好士兵”。
同样，对保险推销没有追求，那么你也不是一个优秀的保险推销员。
本书不同于同类型的书籍，摒弃了单调的科研理论，从实例与理论结合入手，对保险行业、电话推销
、客户面谈、促成成交等多个角度进行全面探究，将为你带来一幅生动、灵活的心理应用技巧的“画
卷”。

 本书由邓琼芳编著。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<保险推销员心理学读本>>

书籍目录

第一篇  驰骋保险行业的前提：从心理上认清自己
  第一章  未雨绸缪：做好入行的心理准备
    1.正确认识保险
    2.做好保险的前提：给自己一个准确的心理定位
    3.告诉自己：保险推销是高尚的事业
    4.保持最佳状态，拥有最佳心理
    5.认真规划时间，提升心理紧迫感
    6.纾解自己的心理压力
    7.做好失败的心理准备
  第二章  成为保险推销员的必修课：提高自身心理素质
    1.知己才能知彼：确定你自己的心理类型
    2.优秀保险销售员的心理综合素质
    3.竞争力是心理素质的客观反映
    4.好的业务能力能让你如虎添翼
第二篇  摸透客户的心理
  第一章  客户买保险的心理
    1.以貌取人：哪些人会掏钱买保险
    2.客户买保险的共同心理
    3.保险消费主力军——家庭保险消费的心理
    4.洞悉保险消费者的心理细节
    5.如何找到“客源”
    6.从性格特征入手，把客户分门别类
  第二章  具体分析客户心理，巧妙制定推销战术
    1.洞悉男性购险心理：注重理性和保障
    2.洞悉女性购险心理：固执而又浪漫
    3.夫妻购险心理：为了孩子的教育和健康
    4.摸透老人心理，提醒未来生活的保障
    5.搞定企业客户，从管理者的心理入手
  第三章  打破坚冰：瓦解客户的心理防线
    1.化解客户的举止回绝
    2.化解客户的言辞回绝
第三篇  推销实战中的心理学应用
  第一章  电话沟通的心理技巧
    1.电话推销前的准备工作
    2.做好电话保险推销员的前提：克服电话恐惧心理
    3.电话拜访的基本技巧
    4.挖掘声音魅力给客户带来的心理愉悦感
    5.听出客户的话外音，准确把握客户心理
    6.电话中控制自己的急躁心理
    7.利用心理战，巧妙解决电话拒绝
    8.给客户留下好印象的心理暗示：找准挂电话的时机
  第二章  面谈时的心理技巧
    1.面谈前的准备
    2.初次拜访，拉近双方心理距离
    3.让客户念念不忘，为下次见面打下心理基础

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<保险推销员心理学读本>>

    4.再接再厉，促使保单一击即中
    5.遭遇挫折，及时化解心理压力
  第三章  保持事业常青的关键：提高售后服务
    1.售后服务的启动时刻：签约完毕
    2.自我反思，与客户做朋友
    3.种下售后服务的种子，获得事业的辉煌
    4.主动承担自我造成的损失
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章节摘录

版权页：了解顾客的心理，目的只有一个：那就是找到客户，并与客户建立良好的关系。
通常来说，寻找客户要有一些切实可行的方法，只要灵活运用以下几个方法，寻找到客户还是比较简
单的。
◆发掘普通个体客户（1）善于利用人际关系网善用过去的关系网，这是发掘客户的最基本原则。
一个人在世上，总是要与很多人来往，除了家庭成员以外，他还会有亲戚、朋友、同学、老师、同事
、领导、上下级⋯⋯以及这些关系的横向发展，这些都是自己的发展对象。
保险推销员要记得：人人都需要保险，他们总有一天要购买保险的。
所以，与其让他们去寻找一个陌生的推销员购买保险，还不如直接向他行销。
只要不必过分担心面子问题，以真诚的态度，像对待其他一般客户一样去为他们服务，相信对双方都
有好处。
尤其对于中国保险市场来说，中国特别讲究人际关系、重人情。
倘若家族、亲族关系十分紧密、牢靠，那么只要突破了一个人，那么就有可能发展出许多客户。
所以，做保险行销要特别注重利用人际关系去开拓自己的客户群。
（2）邻居街坊每个人都有自己的邻居，千万别小看了这些远亲近邻，因为，有时候客户就存在于街
坊邻居中。
常言道：“远亲不如近邻。
”无论你是住在单位大院还是生活小区，都会有大批低头不见抬头见的街坊邻居，这是一个极有开发
潜力的客户市场。
正因为如此，要想做一个优秀的保险推销员，那么就要时时处处做一个有心人，不要“有事才登三宝
殿”。
经常在家门口逗留，和邻居聊聊家长里短，逗逗邻居家里的小猫、小狗，和邻居家的小孩做做游戏；
时不时地打扫一下庭院，清理清理楼道；热情友善地对待杂货铺的售货员以及菜市场的售货员⋯⋯这
些都是发展客户的前提准备。
当然，有时候自己免不了受到拒绝，但是不必感到难为情，因为人都是重感情的，哪怕是拒绝，对方
也许会委婉一些。
（3）链式反应寻找客户单凭一个人的力量，有时候很难快速有效地找到客户。
但如果能以链式反应的方式去开拓客户，效果肯定要好得多。
什么是链式反应？
其实，它要达到的目的就是一个介绍两个，两个介绍四个，四个再介绍八个，如此无限地几何增长，
客户就会爆炸式地增加。
很多成功的保险推销员，就是靠这个办法，得到了源源不断的客户。
当然，想做好链式反应找寻客户，那也不是一件容易的事情，关键要看自己的工作是否做到了家。
首先，要服务好现有的客户。
如果连眼前的客户都因为你的服务质量差而远离你，别的客户怎会链式地向你靠近。
所以，关键是服务好现有的客户，使他们形成雪球的核心，在雪球向心力的牵引下，这个雪球定会越
滚越大，从而形成客户的链式增长。
（4）中小型社团寻找客户李辉是个性格外向、活泼好动的广州保险推销员，不仅在体育上有天赋，
交谊舞也跳得颇好。
后来，李辉发现咨询展业方式限制了自己的交际范围，使自己陷入较为被动的状态。
于是他开始留心各种交谊舞培训班，以此作为拓展业务的突破口。
培训班正式开课后，李辉用了仅仅两天的时间，便轻松掌握了所有的舞蹈。
于是他主动向老师请求辅导各位学员，从而成了那个班的中心人物。
学成而归，情谊还在，李辉时不时邀请学员们出来，或跳舞，或聚会，一来二往，40多名学员就有32
位成了他的客户，让他的事业重新爬到顶峰。
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媒体关注与评论

保险推销的成功不是用你一生所取得的地位来衡量的。
而是用你克服的障碍来衡量的。
　　——弗兰克·贝特格沟通，首先是面对自己。
如果你连自己都沟通不良。
那么怎能奢谈和陌生人沟通。
　　——雷蒙·A·施莱辛斯基在推销队伍中，顶尖高手与一般人的最大区别，就在于“想要”还是
“一定要”。
世界上最伟大的推销员决定的事总是非成不可，而一般人只是想想而已，这正是他们之间成与败的最
大分野所在。
　　——原-平为了赚钱而鼓励顾客多买商品，那你只是一个沿街叫卖的小贩，为顾客的利益而宣传商
品，那你已是一个推销的行家。
　　——齐格·齐格勒要想成功地推销自己的产品，首先要学会推销你自己。
无论我们现在从事何种职业，无论我们身居何位，其实我们每个人都在从事着一种职业——推销，我
们无时不在推销着一种世界上最伟大的产品——你自己！
　　——乔·吉拉德
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编辑推荐

《保险推销员心理学读本》：轻松掌握心理学战术，成就保险推销员之梦。
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