中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量

微分享：保险好不好，到底谁说了算？
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■执业的信念，专业的态度，敬业的精神，创新的理念。■
【导读】保险好不好，到底谁说了算？；2014开门红支持之八方发问，用提问题沟通保险观念；88天特训造就寿险高手：特训第三十日秘秘决之二缘故法；成就你一生的100个哲理：修身养性篇24选择黑色的生命；
[image: image1.jpg](B3] REWFFYF , BRI TH ? ; 20147 352\
ARE , BRESERIENS ; ssXFIERSRET : HIE
=+EHBRZ —SHE ; REF—ER100MEE : BEFIER
24EIZREMES ;

‘ HliIFRMA—H257
1&1‘»:)37110({*1 B ‘
|





■特别声明：以下分享仅供学习，版权归原作者，任何组织个人不得进行赢利性转载！■
保险好不好，到底谁说了算？
■你是否有这样的困惑■
我们的爷爷、奶奶不需要买保险也可以度过一生，为什么我们这一代必须要买保险？
■首先，寿险解决的是保障问题■
保险的十大黄金价值就是：老有所养、病有所医、爱有所继、幼有所护 、壮有所倚、亲有所奉、残有所仗、钱有所积、产有所保、财有所承。

所以说，寿险解决的就是每个人的生命及生活保障的问题。
■其次，国家社会保障制度在变化■
1、社会保险的实质

在我国目前的国情下，社会保险只有一个最基本的保障水平。既不能向美国欧洲看齐，也不能向东南亚国家看齐，中国目前还建立不起一个完善的社会保障制度。“社保只能是低水平的保，而不是“包”，实际上，我们是包不起的！”

现在应是改变观念的时候了，应明确健康投资人人有责，不能依靠社会，社会要求我们积极参加商业保险。

2、家庭结构的变化

看过去，老人膝下儿孙满堂。

养儿防老，是一种社会默契，有社会道德的隐性制约。

看现在，一个家庭8个老人，4个中人，2个年轻人，1个小孩。

面对8－4－2－1的家庭结构，

扪心自问：我们能否养得起12个长辈？谁又来为我们养老？
3、国家法律对公民保障不足

按照我国《民法》规定，死亡赔偿金一般最高只有40万元左右。

然而，我们这一代都逃不开：

社保改革对我们带来的灾难；

计划经济对市场经济的转变。
正因如此，法律也在不断完善，明确国家保障体系的三大支柱：

基本养老；企业年金；个人补充。
■来思考一个问题■
►孩子害怕会拉谁的手？----(妈妈！)

►妈妈害怕会拉谁的手？----(爸爸！)

►爸爸害怕会拉谁的手？----(呃？)
所以结论：

►我们这代人买保险是在市场经济生活中进行自救的一种行为；

►我们这代人买保险是向商业寿险公司转嫁我们承担不了的风险的一种工具；

►时代的发展要我们这代人必须面对保险。
既然，买保险只是一个早晚问题，那么早买与晚买一样吗？
■回忆我国寿险产品的发展历程■
►第一代——传统型

►第二代——健康型

►第三代——年金型

►第四代——分红型

►第五代——投资型
现在的社会，差别很大，贫富也很悬殊，但人们总体生活水平都在提高。

中国的富人是因为改变而成为富人，中国的穷人是因为原地不动而成为穷人。

■寿险，是否曾经让你心存芥蒂和反感呢？■
那么，我们一起来看看当今社会趋势：

在如今时代要赚钱，掌握趋势是最重要的，而销售，就是主导未来市场二十年不变的重要趋势！——郑祺

■保险销售，是大趋势！■
►国家推动保险的趋势—在中国政府说了算！

►保险写进课本的趋势—市场对保险接受日趋良好！

►保险持续发展的趋势—13%的金融资产占比！

但现在，哪家银行不卖保险？

银行也在拉存款。

主动投保，是趋势！
无论老板做多大，产品是要人来卖的。

再好的产品，都要广告宣传，都要推销。
■现在起，就该转变思维■
向你介绍符合您需求的保险产品是我的责任，买不买是你的事！

不以利益为第一导向，人人都理直气壮！不要说买保险，存保险是为你好！

掌握消费者心态，转变我的技巧五年后，银行抢着开保险公司！

2014开门红支持之八方发问，用提问题沟通保险观念
提问题掌握面谈主动权

当你在谈话时要做些什么

1、
利用简单的、非专门性的语言直接进入主题以控制面谈，而且谈话的话题都要与人寿保险有关。

2、
一次询问一个问题。请准客户要尽可能地明确详述。

3、
经常要用“为什么”和“怎么做”。

4、
修正问题用语，让准保户作肯定的回答。

5、
对你说问的问题，一定要确实找到答案。

6、
不要暗示准客户是自私的、懒惰的、轻率的，等等。不要作道德的评断。
提问题举例

1、通常，人们有相当长的时间来实现积累和退休财务规划，但身故及残障却会随时造成家庭的财务灾难。因此，许多人会优先满足他们的保障需求，就你目前的情况而言，你最注重的是哪个方面？

2、为什么最关心家庭保障?

3、万一风险发生在你身上，你的孩子会怎样？你的房子会怎样？

4、如果你明天出了个远差，永远离开了家人，你需要每个月准备多少生活费用，继续让你的妻子和孩子拥有目前同样的生活品质，这其中包括各种饮食、服装、交通、水电煤、休闲娱乐等各种生活必需费用，你认为他们每个月大约需要多少钱？

5、我想你也一定希望你的太太和孩子不要过得太辛苦，可以继续照顾他们的生活，对吗？

6、我们当然不希望这种事情发生，是吗？

7、你要为你的家人准备多少年的家庭开支呢？

8、你希望他未来得到什么样的教育呢？

9、你很重视教育啊，那小学呢？中学呢？

10、这样的话，你一定希望小杰读名牌大学，你希望他读哪所大学？

11、你有没有算过小杰从现在到大学毕业需要多少钱吗？不知道你为小杰都做了哪些准备？

12、你有没有考虑过假设万一发生在你身上，那么小杰还能得到这么好的教育吗？

13、你希望为小杰准备多少才会比较放心？

14、对于父母赡养费，你是怎样考虑的呢？

15、你觉得为父母准备多少的赡养费才会安心？

16、今后是否会考虑给父母赡养费用以尽孝心？

17、如果你继续工作，应该可以担负起照顾父母的责任，对吗？

18、如果有一天你无法照顾你父母了，父母的生活是否会受到影响？

19、关于善终费用，你是怎样考虑的呢？

20、你的意思是这笔费用肯定能够解决，因此现在不担心，没有问题，是这样吗？
从以下八个方面问起，沟通保险观念

1、 安全保障

►您会不会把每个月的工资都花光（会不会留点积蓄）

►为什么不全部花掉（追问），留下一部分钱是为什么？

►为什么要预备一部分？

►家里有没有药箱？为什么要准备药箱？

►其实人的一生不中风险无处不在，生、老、病、死……

►如果风险发生，对个人来说，是身体上的伤害，对一个家庭来说，受影响的就是生活水平、小孩教育和个人的生活等。

►人寿保险的作用就是让一个家庭在有意外情况发生的情况下维持原来的生活水平。
2、 零用钱

►您一天的交通、中饭要开销多少？20元够不够

►但是您今天出门带了多少钱？为什么要多带（以防万一）

►请问您光是今天一天如此，还是天天这样？（天天）

►保险就是这个的道理，它是生活当中的必需品，相当于每天要放在身边的钱夹子，您讲的吗？
3、
保护最关心的人——“铁达尼号”故事

►给您4张纸条，写上对自己最重要的4样人物或者物件。

►随着“铁达尼号”的逐渐沉没，还个舍弃3件事物，最后留下的什么？

►留下的就是对您而言最重要的东西，父母、太太、小孩……你心理有这样的想法。但是实际行动上没有为他们做一些对他们有帮助的事情呢？
4、
年老的尊严

►人老有三宝：老伴、老友、老本，年轻的时候要活得潇洒，老了要活的有尊严！

►请问您这辈子希望活到几岁？

►100岁？将来年纪大了，身体不了，还要拖累小辈，想死还死不了怎么办？

►现在中国平均男性72岁，女性76岁，请问您想几岁退休？

►55岁，您打算退休之后一个月开销多少？

►将来的开销不等您现在的开销，要考虑通货膨胀，您打算存多少？5000元？一年就有6万，172-55*6=102万等你55岁退休时就要102万，到时候享不到怎么办？这种方法保险吗？

►万一碰到问题不但自己不能够存钱，存好的钱还有可能拿出来派别的用场，保险则是专款专用，有了这笔钱，您退休之后就可以……描述将来的美好场景。
5、身价

►假使可以买你的话，需要花多少钱（用赚钱的能力来衡量）

►假使你有这样一部机器，赚钱的能力和您一样，一年可以赚4万，到55岁退休就是（55-30）=100万，你会不会好好保护它。

►有没有可能机器被别人损坏掉？会不会要人家赔（会）

►如果发生全部报废的情况，你要不要让人家赔，但是他又赔不起怎么办？

►现在有一个最简单的方法，就是给这部机器买一份保险，万一损坏的话，由保险公司负责赔，你会不会考虑？
6、投资理财

►买保险，钱都帮您保存好，还有红利等回报。

►生活中许多钱掼出去，什么都没收回来，但我们也不觉得心疼，保险又是保障，又能保障，又能有回报，很多人却不舍得买。

►并不是讲保险就是唯一的理财方法，比较专业的理财观念是这样的。
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►各种不同的财务管理方法是为了考虑不同的需要：

（1）平常的开支（比较固定的部分）

（2）短期的需求（通常6个月的收入比较合理）

（3）长期需求（比如养老、小孩的教育基金，保险是方法之一）

（4）意外、突发需求（防范风险，这是只有保险才具有的功能）

（5）除此之外，不要与客户纠缠在他所专长的领域，要处于自我主导地位。
7、 交通工具

►您上班乘什么交通工具？（让他描述具体场景）

►有没有您很小心，而别人不小心的时候？（或者发生在其他人身上）

►万一碰到摔伤或骨折，休长病假，老板会不会给您薪水？

►看医生、住院、请人照顾、这些开销怎么办？（保险能帮您解决）

8、
伤病

►有没有看到或听到周围有什么中老年因为生病住医院？

►有人照顾他吗？如果子女工作忙，或者不在身边怎么办？

►一天100元请护理，而且是一个专业的护理是不是就可以解决这个问题？

►如果讲这些都用不着您担心，全部都有人为您这排好您觉得怎么样？

描述场景……快乐、安稳、尊严。
88天特训造就寿险高手：特训第三十日秘秘决之二缘故法
从里寻他千百度，蓦然回首，那人却在灯火阑珊处。
理论基础：
何为缘故法？

缘故法即缘于老朋友、老关系而推销人寿保险。

“百万美元圆桌会议”终身成员美国人柏·巴罗先生说：“有个傻子骑在驴背上数他的驴群，结果总是少了一头，即是他自己骑的那一头。千万别忘了你的朋友和家人，他们一样受到死神的威胁，他们的家庭也一样需要保障。如果你连最爱的家人和朋友都无法保护，还推销什么保险？然而，这去是我们最常犯的错误。到处寻找客户，到处拜访，却忘了自己的邻居、家人和朋友。”

许多人不向亲人朋友卖保险，不一定是他们没有意识到保险的重要性，而是一些有害的观念在作祟。

一种观念认为，业务员的高超推销技巧、良好的推销素质，应体现在与陌生人、大的团体交往上面。

另一种观念认为，推销不是一种体面的工作，向亲朋推销，是一件丢面子的事。

还有一种观念认为，兔子不吃窝边草，不能赚自己人的钱。

但是，你别忘了，一个拿筷子只指点说菜好吃而自己不动口的人，别人怎么驯服想信这菜是否真的好吃？

★记住这名话：己所不欲，勿施于人。
心情故事
寿险推销员以巴罗第一个接触的是一个很要好的朋友，叫艾迪，是一家汽车公司的业务经理。

起初，巴罗并没有告诉艾迪他改行干寿险推销了，他觉着如果让艾迪买保险单很不地道。可是一个偶然的机会，他认为那样想是大错而物错的。困为一次和艾迪在一块作吃饭时，无意间说起人寿保险时，艾迪说一直想买一份保险可没有时间。

巴罗听到这儿，心中一惊一喜惊的是“有心栽花花不成，无心插柳柳成荫”，喜的是“踏破铁鞋无觅处，得来全不费工夫”。于是，他告诉艾迪，说自己改行干寿险推销已有一阵子，只是觉得不好意思，没有向他拉保。艾迪哈哈大笑说：“这有什么不好意思，寿险如同生活必需品，从哪儿都是买，从朋友处买，还可以更放心。”

巴罗就这样顺利地做成了他的第一个客户。

★不要拘泥于面子的的栅栏内，亲朋好友需要保险，而你也需要他们这样的知心客户。
特别训练
1、画出你的朋友圈
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说明：画出你日常的交际圈时，面要尽可能的广。
2、列出每一栏中所认识的人的名字，有多少写多少。尽力想，假设每想起一个名字可得一百元，看能写出多少。

合理化建议：

①名单列出后，慎选突破口。找出最容易成交的“朋友客户”。参考标准为：他们的收入状况，身体状况，工作风险状况，接受新观念的程度大小等。

②订好拜访日期，按先易后难的序号逐个拜访。

③切忌给他们打分。也许你认为他们不愿买保险，但事实却相反。因此，拜访量一定要大，不可“挂一漏万”。
成就你一生的100个哲理：修身养性篇24选择黑色的生命
你思考过生命的颜色有哪几种吗？
一位朋友的回答是这样的：“原本以为生命的颜色是红色的，但当我经过二十多个年头的观察和思考后，我感到并不是这样的。生命当中不仅需要激情和热烈，而且需要健康向上，于是我想到生命的颜色是绿色的。是啊，绿色是一种很有活力的色彩，大自然需要绿色，我们也需要绿色。大自然创造出这种令人神往的颜色，编织着我们丰富多彩的世界，生命也因此变得美丽。但是，生活告诉我，生命的颜色不只是红色和绿色，生命的颜色应该是五颜六色的，但更重要的颜色应该是黑色。”
在我们的生活中，黑色总是和不幸与死亡连在一起，黑色是生活磨难的代名词。但是，如果我们的生命不经历黑色，又怎么会有五彩缤纷的生活呢，如果我们的生命不经历黑色，我们又怎么会走向成熟呢？黑色象征着刚毅和坚强，黑色象征着我们的生命有着无比的活力和巨大的能量。黑色，代表着坚毅和庄严，又代表处境艰难无比，生活困苦不堪；黑色，有人谓之悲凉，可我们又不能没有它的坚毅。也许它是一条坎坷的布满荆棘的路。但它更是一条通向光明和美好的必由之路。“自我们在母体中孕育，就一直处于“黑色”之中，直到我们成熟并脱离那个温暖但却是“黑色”的宫房。不仅我们人类的生命如此，大自然的一切生命都是这样的。
蝴蝶在化蛹之前本可以安乐地生活着，在枝头懒懒地沐浴着阳光，享受着五彩缤纷的世界。可是，它放弃了彩色的世界，选择了黑色，它化成了蛹，从此只有黑色陪伴着它。

当它艰难地破茧而出，当它挣脱黑暗走向光明时，当一对梦幻般的翅膀出现时，蝴蝶不仅拥有大地，它更属于广阔的天空！而黑色，和那空壳却永远挂在了过去的枝头上。
是的，黑色是不太招人喜欢的，但是我们的大自然又怎能缺少了它呢，没有黑色许多东西都会失去它现实的意义。黑色不仅是自然的颜色，而且也是我们生命的颜色。
我们都知道海伦。凯勒，一位很不平凡的人。她很小的时候就受到疾病的折磨，遭受着双目失明之苦，就是这样的她，凭借惊人的毅力，耐心，友爱，在黑暗中学习26个字母，在黑暗中通过用她那双敏锐的手触摸来认识物体，并奇迹般地学会了英语、法语、拉丁语等多种语言，考进了哈佛大学，最终成为了伟大的作家、教育家。
这是多么不可思议啊！我想，人类的世界对海伦来说是黑色的，看不到火热的红色，清纯的绿色，以及大自然的五颜六色，然而，她得到的却是无比精彩的人生。
“人生若波澜，世路有屈曲”，黑色无处不在，与其憎恶，躲避，不如像养蜂人亲近蜂群取蜜那样，去亲近黑色，欣赏黑色。我们只有经历了黑暗，才能更加珍惜光明。只有酸甜苦辣尽品尝，人生才丰富多彩。
对于许多人而言，也许没有诸多的欣赏与赞同，但还是坚定地选择了这种颜色。拥有那份刚毅和坚强，执著和信念，生命便不会因寒意而荒芜，生命的颜色也将从黑色走向五彩的世界。我们的生命需要黑色，我们要经历黑色的世界，只有这样我们的生命才能更加的美好！
人生箴言：生命的颜色是黑色的，我愿在我的生命中有一抹浓黑的痕迹，衬托出生命的彩虹。我愿在黑暗中启航，弄潮于大涛大浪，使我的生命更加坚强与刚毅。
阅读完本篇您可以:
■：右上角“…”选择“发送给朋友”“分享到朋友圈” “收藏”“分享到腾讯微博”
■Word版下载：请访问中国保险论坛: www.ciibbs.com 更新至第20131216期（总370期）[image: image4.png]
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