中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量
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■执业的信念，专业的态度，敬业的精神，创新的理念。■
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■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！■
【《增员话术》第十三章推销架构说明】
所谓“推销架构”，就是“销售循环”，也就是业务员在开拓业务时一连串的工作，前后环环相扣，缺一不可。 

然而，这也并不是说每一件保单都必须经过这十三个过程后，客户才会签约；其实有时或许只经历了其中的几个过程就成功了，但这并不表示你就不需要其他过程的历练了，因为“招揽”并不销售循环的全部。总之，你必须从大处着眼，小处着手，唯有如此，才能养成良好而正确的工作习惯，抓住每一次面临的机会。 
一、销售架构范例

增员者：好啦！到现在你已经了解保险是一种很有前途的行业，也知道如何去发掘客户，而且你也懂得如何说服对方了。可是，难道只要这样就够了吗？这样就可以一劳永逸，坐享其成了吗？其实并非如此，我们还有一些工作要做，至于有哪些工作要做呢？我想把我们的工作概况跟你说明一下，让你有所了解，也好有个心理准备。当然如果你做得来，自然就可以胜任愉快了。 

被增员者：会很难吗？ 

增员者：我不知道对你来讲是不是很难，对某些人来说，是很难的，可是对某些人讲，却是轻而易举，所以我才要向你做说明嘛！你觉得这样可以吗？ 

被增员者：嗯。 

增员者：好，那我们的工作流程大概是这样的，第一个工作呢？就是要找寻客户，刚才我己经告诉你很多的方法了。但是你必须知道，那并不代表每个你认识的人都会向你买保险，所以我们要挑选客户。很多业务员不明白这个道理，所以才会失败。那么到底可以向哪些人大力推销保险呢？通常来讲，越疼爱孩子的人、越孝顺的人、家庭和乐的人，比一般人更愿意购买保险，更会做好生涯规划。对未来越乐观的、关心子女前途的人，也比较愿意购买保险，我想这是基于一种责任感吧！再者，就是越慷慨的、越直率的人了，与这种人是不是谈起来比较容易？还有就是收入越高的人，他越会买；学历高的人一般而言是比较容易沟通，能接受新生事物和新的理念，所以也比较愿意购买。你看客户是不是挑选出来的？我让林大哥帮我介绍几个人选，你想看看，他有那么多的朋友，他竟然只挑选了你一位。林大哥他至少认识了几百人，可是经由他挑选出来的对象，非常符合我们的要求，这是不是让我少走了很多的冤枉路。如果不经介绍，全靠是自己乱闯乱碰，是不是会浪费很多时间，对不对？所以我们是挑选客户，而不是让客户挑选我们。我觉得这个人我跟他聊天聊得很愉快，我就跟他多聊几句，要是话不投机我就走人了。这个行业跟其他行业不一样，像你是开修理厂的。如果有人来修车，你能说“我不给你修”吗？不修！你不怕他找人把你的店给砸了，对不对？ 

今天，从事保险工作是我们挑选对方，所以我们的客户是自己挑选来的。挑完了之后，接下来我们就先写信，你看我在和你见面之前，是不是先写了一封信给你，然后再把林大哥给我的介绍函也交给你，这表示，是人家介绍来的，是不是让你很有安全感，因为大家都比较怕陌生人嘛！我先打电话来和你约定，是不是很尊重你，而不是直接来当冒失鬼。可是有很多SALES都不知道应该这样做，他们从不做任何准备而到处乱闯，结果造成对方对他的第一印象很不好。 

好啦！信函写好了，是不是我们就要打电话，打电话是有学问的哦！你想一想，你是不是也给我那么多的拒绝，你每给我一个拒绝，我都能给你一个合理而能接受的答案。 

被增员者：没有，那不是拒绝，那是我心里的的话，哪算拒绝啊！ 

增员者：对！每个客户都会这样想，也会有像你一样的反应，这是正常的。所以呢，为了提高应变的能力，公司已经将一些客户可能的拒绝或疑问，整理出应对的答案与对策。只要通过训练，将这些问题的答案熟练掌握，就可以运用自如了嘛。电话约好，接下来就是见面了，初次见面时，我们必须给对方留下良好的第一印象。 

当然，我们是来跟客户沟通的，提供我们的资讯给对方，让对方产生信任感和安全感。同样的我们也要收集相关的一些资讯，免得我们帮客户做一些错误的建议。好，这时候我们了解对方的需要是什么，那么我们应提供什么样的风险管理计划呢？必须从很多的商品中挑出或组合出符合保户需要的保单，经过再跟保户见面并予以说明，看所规划的和需要的是不是一致的，如果不是很满意，就须再调整，甚至再送一次或二次建议书，让对方能满意地接受为止；接下来，就是要办手续才完整对不对？那我们协助客户将手续办好，那就有保障了嘛！ 

有人说：“推销是从第一张保单开始的。”第一次成交后，如果我把服务做的很好，随着客户的成长，像结婚、升官、调薪、分红、生子等等阶段，譬如像你原木是一个普通的上班族而已嘛！现在呢？开公司了，公司是不是要有团体保险，公司员工是不是工作时可能会受伤，这就由我们来帮你做些规划。所以呢，我们会跟客户一起成长，所以我们要随时跟客户保持密切联系，并且要把服务做的很好。当我服务做的很好的时候，是不是就像好东西要与好朋友分享，这样保户对我才有信心，也才会帮我再介绍新客户，这就是我们周而复始要做的工作。 

被增员者：对客户都是这样子吗？ 

增员者：对，都是这样子，所以有的人到最后还会怀疑，还会担心，像什么业绩会起伏，压力会很大，其实最主要的是他们对自己的工作认知不清楚所致。所以，只要我们工作每天都固定这样做，我们业绩就很平顺了。很多SALES为什么做不好？就因为平时不烧香，临时抱佛脚，平时不去做一些播种的工作，打打电话啦，做服务啦！只是要业绩而已，客户当然离他而去了！这样的工作你可以做吗？ 

被增员者：这样听起来不难嘛！ 

课后练习 

1．在一分钟内概略说明“在销售时，有那些工作要做？（共计十三项）。” 

2．请在四分钟内，将整个“销售循环”简要说明一下。
【经典励志故事200篇第155篇】上帝偏爱她，让她洗厕所
日本国民中广为传颂着一个动人的小故事：许多年前，一个妙龄少女来到东京帝国酒店当服务员。这是她涉世之初的第一份工作，也就是说她将在这里正式步入社会，迈出她人生第一步。因此她很激动，暗下决心：一定要好好干！她想不到：上司安排她洗厕所！

洗厕所！实话实说没人爱干，何况她从未干过粗重的活儿，细皮嫩肉，喜爱洁净，干得了吗？洗厕所时在视觉上、嗅觉上以及体力上都会使她难以承受，心理暗示的作用更是使她忍受不了。当她用自己白皙细嫩的手拿着抹布伸向马桶时，胃里立马“造反”，翻江倒海，恶心得几乎呕吐却又呕吐不出来，太难受了。而上司她的工作质量要求特高，高得骇人：必须把马桶抹洗得光洁如新！ 

她当然明白“光洁如新”的含义是什么，她当然更知道自己不适应洗厕所这一工作，真的难以实现“光洁如新”这一高标准的质量要求。因此，她陷入困惑、苦恼之中，也哭过鼻子。这时，她面临着这人生第一步怎样走下去的抉择：是继续干下去，还是另谋职业？继续干下去——太难了！另谋职业——知难而退？人生之路岂有退堂鼓可打？她不甘心说这样败下阵来，因为她想起了自己初来时曾下的决心：人生第一步一定要走好，马虎不得。

正在此关键时刻，同单位一位前辈及时地出现在她的面前，他帮她摆脱了困惑、苦恼，帮她迈好这人生第一步，更重要的是帮她认清了人生路应该如何走。但他并没有用空洞理论去说教，只是亲自做个样子给她看了一遍。 

首先，他一遍遍地抹洗着马桶，直到抹洗得光洁如新；然后，他从马桶里盛了一杯水，一饮而尽喝了下去！竟然毫不勉强。实际行动胜过万语千言，他不用一言一语就告诉了野田圣子一个极为朴素、极为简单的真理：光洁如新，要点在于“新”，新则不脏，因为不会有人认为新马桶脏，也因为新马桶中的水是不脏的，是可以喝的；反过来讲，只有马桶中的水达到可以喝的洁净程度，才算是把马桶抹洗得“光洁如新”了，而这一点已被证明可以办得到。 

同时，他送给她一个含蓄的、富有深意的微笑，送给她一束关注的、鼓励的目光。这已经够用了，因为她早已激动得几乎不能自持，从身体到灵魂都在震颤。她目瞪口呆，热泪盈眶，恍然大悟，如梦初醒！她痛下决心：“就算一生洗厕所，也要做一名洗厕所最出色的人！” 

从此，她成为一个全新振奋的人；从此，她的工作质量也达到了那位前辈的高水平，当然她也多次喝过厕水，为了检验自己的自信心，为了证实自己的工作质量，也为了强化自己的敬业心；从此，她很漂亮地迈好了人生的第一步；从此 ，她踏上了成功之路，开始了她的不断走向成功的人生历程。 

几十年光阴一瞬而过，如今她已是日本政府的主要官员——邮政大臣。她的名字叫野田圣子。 

野田圣子坚定不移的人生信念，表现为她强烈的敬业心：“就算一生洗厕所，也要做一名洗厕所最出色的人。”这一点就是她成功的并不神秘的奥秘之所在；这一点使她几十年来一直奋进在成功路上；这一点使她拥有了成功的人生，使她成为幸运的成功者、成功的幸运者。 

心语：

世间事无大小，总要有人去做。成功都是由许多辛酸和汗水所结成的果实。成功并不是一时的，它的关键是靠平时的准备与辛勤开垦。有的人凭着吃苦耐劳的精神，在平凡的岗位上做出了不平凡的业绩；有的人手里捧着金饭碗，却需要向别人讨饭吃。个中差别，值得我们慢慢去品味。
《保险就该这样卖》系列之第三部分10、客户说"等别人都买了我再买"
场景

客户：有那么多人没买呢，等别人都买了我再买。

推销员：这我知道，但就是因为您现在可以拒绝，所以才更应该买保险。如果有一天您连拒绝的机会都没有时，您觉得您还会这样讲吗？

点评分析

本例中，客户的异议表明他对保险的信心不足，所以他要先看别人怎样行动，观望之后再考虑买不买。对于客户的异议，推销员提出另外一个问题："如果连拒绝的机会都没有会怎样？"引导客户考虑他真正应该重视的问题，不是别人买不买，而是自己有没有需要。

方式和策略

现在每天都有很多人在买保险，那些自己不买保险、还劝别人不要买的人，实际上是一时头脑糊涂。因为将来万一发生不测，没有人能帮得上忙。除了保险公司，没有谁愿意收取那些相当于保险费的钱就承诺，到时候这些人出事了，看大病、养老用钱他全部负责。如果他是真正了解保险，就更不敢接受。因此，自己的事情自己要掂量，不应跟别人盲目攀比。

对于客户说"别人都买了我再买"，推销员可以参照以下三种方式来应对：
"事实上，现在每天都有很多人在买保险。深圳的××保险公司每天都有数百万元的保费收入，只是您不知道罢了，不然我国的寿险收入不会每年都以35%以上的速度增长。买不买保险、买什么保险就像购置家当一样，关键看需不需要。另外，还有一个怎样对待今后生活的问题。别人不买保险，或者别人劝您也别买保险，但我们自己一定要有清醒的认识。"

"没有保险，将来我们万一发生不测，可是没人能帮我们忙的。别人买不买保险是别人的事，自己的事自己要仔细掂量，幸福生活掌握在自己手里。到底是享受生活，还是提心吊胆地过日子，很大程度上取决于您是否买足了保险。买了保险，各种重大风险我们就不用怕了。"

"您别忘了，退休后还有二三十年要过，要花掉一生中三分之一的钱。社保的退休金那么少，商业保险怎能不买？年轻时要准备年老时的钱，您年轻时只要每年花10%的钱就能保证这三分之一的钱在您年老时送到您手中。买保险划不划算您自己来掂量一下吧。实际上，现在中国人的保险观念正在逐渐普及，事实是，别的很多人都买了，只是您不知道而已。"

专家建议

引导客户从自己的实际需求出发考虑问题，而不是盲目地向别人看齐。
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