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内容概要

　　本书在编写过程中先将三十六计的古文译为白话，然后介绍相关的军事实例，以此为基础，阐述
各计的精髓，使读者能真正了解计谋的含义和使用技巧。
之所以采用这样一种编排方式，是为了让伙伴们更好地把三十六计应用在寿险营销之中，发挥其最大
的威力。

　　本书只举少量例证，而着重从客户的心理、动作、话语、家庭背景、社会地位、年龄、家中位置
、收入等方面入手分析，目的是让读者能理论联系实际，加以充分运用。

　　本书还插入了一定数量的幽默趣闻，目的是解除读者在阅读过程中产生的疲劳和紧张，在心情舒
畅的状态下提高阅读效率，更好地领会书中精髓。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<三十六计与寿险营销>>

书籍目录

前言 阅读指南 营销谋略论 计谋前奏曲   推销——被拒绝时才算是成功的开始   靠近客户攻心为上   从
客户的“动作”下手   客户的身体语言   营销员要懂得暗暗使用视线   利用客户的从众心理   善于观察
客户的反应能力   陌生成朋友   高级推销术   客户提出问题的语言形态 第一章 胜战计     第一计 瞒天过
海     第二计 围魏救赵     第三计 借刀杀人     第四计 以逸待劳     第五计 趁火打劫     第六计 声东击西 第
二章 敌战计     第七计 无中生有     第八计 暗渡陈仓     第九计 隔岸观火     第十计 笑里藏刀     第十一计 
李代桃僵     第十二计 顺手牵羊 第三章 攻战计     第十三计 打草惊蛇     第十四计 借尸还魂     第十五计 调
虎离山     第十六计 欲擒故纵     第十七计 抛砖引玉     第十八计 擒贼擒王 第四章 浑战计     第十九计 釜底
抽薪     第二十计 浑水摸鱼     第二十一计 金蝉脱壳     第二十二计 关门捉贼     第二十三计 远交近攻     第
二十四计 假道伐虢 第五章 并战计     第二十五计 偷梁换柱     第二十六计 指桑骂槐     第二十七计 假痴不
癫     第二十八计 上屋抽梯     第二十九计 树上开花     第三十计 反客为主 第六章 败战计     第三十一计 美
人计     第三十二计 空城计     第三十三计 反间计     第三十四计 苦肉计     第三十五计 连环计     第三十六
计 走为上计 幽默施计 后记

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<三十六计与寿险营销>>

章节摘录

　　了解客户　　这是指营销员能否通过分析观察，准确地判断客户的购买力。
对那些可能是买主的客户抓住不放，并记录下暂时不太可能成为买主的人(即准客户)，以利于今后的
展业。
　　接待客户　　要热情、愉快地接待每一位顾客，不管他是新客户还是老客户。
如果发现客户注意具体条款，应向他们作如下介绍：“这是很适合您的条款。
”“这条款的卖点很高。
”只有对那些漫不经心的客户才说：“您需要哪些类型的条款?”　　如果你在接待客户甲，而客户乙
又来了，这时，你要热情欢迎他：“你好!我马上为你介绍。
”但不要立即离开甲，除非他一时做不出购买的决定，而且同意你离开或先为乙介绍，千万别让任何
客户认为你“喜新厌旧”。
　　对于通过事先约定见面的客户，或者他人介绍的客户，不要先介绍自己，要更多地了解对方，向
他询问一些简单问题，如名字的写法，这样显得亲切而有礼貌。
对客户表示赞赏和兴趣，可使用一些随意性的话，也可直截了当。
记住，要明确了解客户的需求，努力向他表明，如果这些需求得不到满足，对他会多么不利。
一个保险公司推销员，则应强调最近一次事故中巨大的赔偿额，以增加客户对公司的信任。
　　出示条款　　显示商品的功能，使客户由需要单一险种变成需要更多类型的险种。
这一步成功的主要因素是：　　自己要相信你所推荐的商品(条款)，否则你怎能企望让客户相信呢?　
　表述清楚，使用适合对方的语言：如果他是内行就用专业术语，他是外行需要用通俗的语言。
简单明了，用不同的方式讨论各种问题，一次只谈一个要点，在说明之前先使用示范，说明必须准确
、清楚。
　　客户随时都可能提出异议，当提出时可作如下处理：　　如果异议很尖锐，你就说：　“是这样
，但是⋯⋯”先肯定，后转折。
同意客户的观点，甚至赞赏他的眼力：“这个问题提得好!很高兴您提出这一点。
”接下来再委婉地用优点来抵消或掩盖缺点，让他的思想和你合拍。
　　如果对小问题异议很大，可承认这一点，采取适当措施，或提供特别服务，等等。
　　如果异议难以克服，则不宜跟客户争吵，最好马上转向其他商品或话题。
　　如果异议很小，暂且不去管它，因为这可能是客户随意说的，待他再次提起时再去处理。
　　仅在客户明显误解的情况下否定异议：“我们考虑过这个问题，但近来的研究表明⋯⋯”切记要
谨慎对待。
　　不要对异议谈得太多，这样反而会把事情扩大。
　　记住：克服异议的最根本的方法是：对它有所预料。
　　　　古例新解　　史书中借刀杀人的战例很多。
在现代战争中，也常常把制造和利用敌垒中的矛盾作为一种军事策略。
1936年冬天，法西斯头子希特勒突然接到一份情报，说原苏联元帅屠哈切夫斯基有可能发动政变。
希特勒掂量着这份证据不足的情报，便决心采取借刀杀人的阴谋诡计，除掉屠哈切夫斯基这个重要的
对手，并以此换取原苏联对德国的好感，以利于在未来战争中稳住东方，消除进攻西方的后顾之忧。
于是，希特勒下令让情报头子海德希在极为机密的情况下，组织“搜集”、编造屠哈切夫斯基反苏的
“证据”，其中包括伪造的屠哈切夫斯基和他的同事们与德国高级将领之间往来的信件(其内容主要是
暗示屠哈切夫斯基里通外国)，德国情报部门给屠的复信抄本等。
随后海德希又设法把这些情报转到苏联谍报人手里。
不久，原苏联统帅部便以　　300万卢布的巨款买下这份情报，屠哈切夫斯基等八名能征善战的高级将
领很快被捕，在大量“证据”面前难以答辩。
审讯只用了几十分钟，即宣判被告死刑，并在12小时内全部处决。
法西斯借刀杀人的手段多么毒辣!　　展业引用　　黄娟(公司经理)是个良性客户，她经过几次接触准
备签单投保。
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其夫卢明亮是个非常精明的人，且在家中属惟我独尊之流，他不同意投保。
邻居王华(寿险业务员)很早就为他灌输过保险的意和观念，但他仍然很难接受。
由于王华对他很了解，所以也就不急于促成签单。
有一段时间，很多业务精英都多次找过卢先生，均未见效。
这些业务员其实在为王华“排雷”。
当越过雷区时，王华就马上找卢妻黄娟，由于有了前段时间其他业务员的接触，卢先生也渐渐认可了
保险，起码不反对，所以很快王华就促成签单，并且是“全家福”。
　　很多业务员的业绩做得不错，保户也很多，但就是不能把自己亲戚(如姐妹兄弟等)或非常要好的
朋友的单签下，原因是这些人不认同保险，甚至还反对自己做保险。
那么，业务员不妨先设计几个业务员去多次拜访他，这样次数多了，他对保险的功用也了解了，又怕
其他业务员再去烦他，在某一时间，他可能会主动地向你买保险，因为只要买了，他就有理由拒绝其
他业务员。
　　无论做什么事情，依靠个人的力量是不行的。
当你有了一个新想法时，为了说服对方与你合作，就得有意识地把和你观点相同的人留在身边，让他
们作后盾。
没有他们只靠你自己是很难说服对方的。
因为在一般人眼里，单枪匹马多是心血来潮。
有了其他人的支持就不同了。
对方会认真考虑你的问题。
他会想：“既然这么多人支持，他的想法肯定是有道理的。
”只要对方认真考虑，事情就容易办成。
当然所找的人得是对方信任的人，知识水平和能力都能胜任你所要办的事情。
如果你的朋友水平很低，对方怎么能信任?　　有时想促成一单交易，说服客户或许有许多困难，但把
这些事情讲给他的朋友或同仁，并说服他们同意你的观点，让他们一起“干”就比较容易一此。
当然，你的想法只有在切实可行时才能说服他的朋友或同仁，如果连他们都说不服，就很难说服客户
。
在说服了客户的朋友或同仁时，再邀他们一起说服客户。
　　营销点评　　“借刀杀人”在寿险营销中运用的目的是：借用自己以外的人、事、物达到自己的
目的。
一些业务高手总是善于利用一切可以利用的机会和条件，借助其他业务员与客户的接触、说明，给自
己清除可能导致拒绝的因素；或借用社会力量给客户施加压力，或借助法律条文驳斥客户的无理要求
，维护公司和自己的正当利益；或借助他人之言，与客户进一步讨价还价，实现促成签单的最终目的
。
　　此计用于对付“堡垒”式准保户，其家庭成员或同事中一人有保险意识及观念，但起决定作用的
本人没有，导致交易总是拿不下来。
在这种情况下，就需借助第三者以外的业务员多次接触，为其输“血”洗“脑”。
只要客户认可了业务员，特别是认可了寿险商品时，马上见好就收，快速去说明和促成签单。
　　　　古例新解　　无中生有，本意指凭空捏造，栽赃陷害。
在军事上运用此计，就是采取虚虚实实的办法，陷敌于判断失误和行动失误的苦境。
一般来说，“无”即指迷惑敌人的假象，“有”就是在假象掩盖下的真实行动企图。
要正确地使用此计，应注意两种情况：第一，要研究敌指挥官在分析判断情况时的性情弱点。
《六韬、龙韬、论将》中说：“信而喜信人者，可诳也。
”就是说，对于那些头脑简单，容易轻信或者头脑过于谨慎，用兵优柔多疑的敌指挥官，就可以欺骗
的办法迷惑他。
第二，抓住敌人迷惑不解之际，巧妙适时地变虚为实，变无为有，变假为真，方能给敌人以出其不意
的攻击。
　　采取真真假假、虚虚实实的办法迷惑敌人，在现代战争中十分常见。
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如在抗美援朝的上甘岭战役中，志愿军某部八连在转入坑道战斗后，为了把斗争焦点推向坑道外部，
乘敌深夜困乏之际，以单兵或小组主动出击袭击敌人。
他们在跃出坑道之前，先借助敌人不时发出的照明弹之光，选好攻击目标和运动道路，而后就向外投
掷罐头盒等响物。
起初，敌人闻声而动，非常警惕地向响动的地方开火射击。
这样，屡次三番地搞，使敌人连续上当，疲惫不堪，逐渐由警觉变为麻痹。
乘此机会，我出击小组迅速而隐蔽地摸出洞口，炸毁了距我洞口十多米远的两个敌人地堡。
当敌人弄清情况寸，出击小组已安全返回。
　　展业引用　　业务员雷红与客户刘涛正处在接触关，并且很顺利，客户在某种程度上比较认可保
险，但就是迟迟不肯签单。
通过多次接触，业务员发现客户好像是怕自己买保险可能是个错误的选择。
甚至觉得买得太早，存在某种“担心”。
鉴于准客户的购买心理状态，业务员通过剖析拟定了行动方案。
过了几天，雷红又与刘涛交谈，故意讲了些他不熟悉的人也买了很多保险的例子，并很详细地描述了
他们家中的环境，买了哪些类型的险种。
通过这样的自编故事(注明：业务员是新人，刚入公司，没有保户才这样讲)，使客户放弃了顾虑，转
变了观念，对保险加深了认识，于是马上就要求业务员为其设计险种，最后促成签单。
　　无中生有之计，“无”是迷惑客户的假象，“有”则是假象掩盖下的真实意图，此计在激烈的寿
险市场竞争中常常被采用，让客户以假为真，出其不意地实现自己的签单目的。
值得提醒业务员的是：切勿在责任及条款等事项中采取无中生有的计谋，那样做是误导客户。
　　此计相对来讲比较适合那些人行不久的新业务员。
因为很多客户怕自己受骗或购买保险是个错误的选择，而业务员又没有很多的保户，为了让客户放弃
顾虑和不必要的思想负担，业务员只有用无中生有的自编故事来说服客户，以达到签单的目的。
　　幽默趣闻　　李某与王某是朋友，李某爱讲大话吹牛。
一日，两人在谈及保险时，王某就对李某讲，“你家买了保险吗?我们全家都买了。
”李某不甘示弱地说：“买了，我们全家都买了。
昨天我未婚妻及未出世的孩子，死了的爷爷、奶奶他们都买了呢。
你总没有帮他们买吧。
”　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　前言　　《三十六计》是一部奇书，是一部谋略大全。
然而，这本书以文言写成，这给读者的理解造成了一定困难。
《三十六计与寿险营销》正是在介绍《三十六计》原文的基础上，教你如何把它们运用于复杂多变的
寿险营销之中，并且向你提供了一个个精妙的营销实例。
　　商场如战场，买卖就是用兵。
这同样适用于寿险营销。
如果你想在寿险营销这个行业中提高业绩，获得丰厚的佣金，就要将自己培养成敏感、聪慧、成熟的
善用计谋的“孙子”和“诸葛亮”式的人物。
　　在当今的寿险业中，就业机会普遍存在，有实力的营销伙伴经常能够签单，寿险是业务员不需要
资金就能白手起家的行业。
同样的环境，就看你怎样去施展自己的本领。
　　《三十六计与寿险营销》不但能使你在寿险营销中深谋远虑，应变自如，促成一单又一单的业务
，还能使你掌握现代经营、为人处世的必需技能，使你在竞争中稳操胜券，高人一筹。
　　祝你成为21世纪的寿险精英！
　　中国人寿保险公司宜春分公司直发现营业部总经理　　张瑞祥　　2001年2月18日
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编辑推荐

　　《三十六计与寿险营销》不但能使你在寿险营销中深谋远虏，应变自如，促成一单又一单的业务
，还能使你掌握现代经营、为人处世的必需技能，使你在竞争中稳操胜券，高人一筹。
寿险是业务员不需要资金就能白手起家的行业。
同样的环境，就看你怎样去施展自己的本领。
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