中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量

微分享：直击2013年值得关注的突发事件，保险不会旁观
第20131225期（总第379期）       发布：中国保险论坛            编辑：李立伟   
■执业的信念，专业的态度，敬业的精神，创新的理念。■
【导读】直击2013年值得关注的突发事件，保险不会旁观；2014开门红支持之常见错误销售习惯及规避（3）；88天特训造就寿险高手：特训第三十八日黄金法则二电话约谈（下）约谈规则及技巧；成就你一生的100个哲理：修身养性篇32自己建造的房子；
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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！■
直击2013年值得关注的突发事件，保险不会旁观
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这一年，发生了太多的事故，伤亡是令人心痛的。让我们一起直击2013年值得关注的突发事件，感受风险的无处不在，珍惜保险的时时相伴。
[image: image3.jpg]21, BRI

eV 4

DXWE

BERARSHAREIOARL | s4exFrazw

HSRRELE A R

Wz L%, ANALESMLE 6%

CEFHBEERNIOER R FRETHAE, KRB, £3)
MREIR, REARRZ, LRESLENER)




2月，埃及热气球爆炸。6名香港遇难者因购买的旅游保险不包括空中项目，未能获赔。生动的保险课：保险究竟保什么，比能赔多少更为重要！
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3月，黄浦江死猪事件。一场“生猪保险”缺位引发的血案！上海人民嘴里真不是滋味儿……
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4月，禽流感病毒H7N9疫情。“禽流感”杀了鸡，兴奋了保险公司。有卖的，有送的，也有积极表态原有产品就能赔的。真要专门买个禽流感保险？呵呵，认真你就输了！
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4月，波士顿马拉松爆炸案。就像一块板儿砖能砸中仨总经理一样，现在世界各地每一场灾难也几乎总会有中国人受害。外出有风险，提前买保险！
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4月，雅安地震。加多宝捐赠1亿，那是名利双收；保险赔付约1.43亿，就是杯水车薪。 只花钱买药，不投资健康。要赔，你也得先买啊！！！
[image: image8.jpg]5—6H, 4KaZH Kk

REL-ERA, R CPEFFE BHGEINNTRA? |
RS, MERD!




5-6月，4天4场火。黑吉辽+芒果台，这是《中国好声音》要进湖南卫视的节奏啊？！ 烧在你身，痛在我心！
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6月，厦门公交车纵火案。公交、地铁、出租车、私家车……，只要在路上，风险就紧紧相随。过年回家，先把保险备好！
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7月，韩亚客机失事。飞机保险1.3亿，责任保险22.5亿，总额23.8亿美元的保险，再次诠释了“人值不值钱，要用保险来证明”的道理。
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9月，SK海力士无锡半导体工厂大火 。9月4日，SK海力士无锡半导体工厂发生大火，事故估损高达9亿美元。业内人士称，今年国内企财险市场无法逃脱亏损的困局。
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10月，余姚水灾。灾中活命要靠解放军，灾后生活就得靠自己。 灾难无情，活着更需要坚强，保险是自救的最好手段。
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11月，青岛输油管道爆燃。人在家中坐，祸从地下来。石化不靠谱，幸有保险在。
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12月，劳斯莱斯宾利奔驰连环撞。一场预计维修费用总计150万的车祸，告诉我们两个道理：1、交强险那10来万限额根本不够使！2、驾校老师说得好：脑子进水才跟豪车！
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12月，中国富商波尔多坠机。听到“中国富商坠机”，亲人在流泪；观众在猎奇；只有承保的保险公司，心在颤抖……
2014开门红支持之常见错误销售习惯及规避（3）
那些自以为是的客户

你和一个准客户倾谈，你发觉他有很多不以为然的地方。你不能容忍别的意见，因此你要争辩。
有什么不对？

■你肯定不知道什么叫建立关系；

■你的“名声”必定传播很远，叫人避之则吉；

■你无需打跟进的电话；

■你雇主的声誉会受损伤；

■要当小兵另建新事业？你已太老。
成功秘诀：

也许你要维护你的观点，但慎言是成功之推销之道。要聆听准客户说什么，但亦要想办法让他渐渐从你的角度看事情。给他一个全新的大屏幕电视是没有用的。开始的时候，要建立互相信任的关系，这是非常重要的。敌对的关系只会削弱你们找到共识的机会。当你们都能互相尊重，你才可以表示不同意。在推销过程中，忍耐和自制是绝对有益的。要显出你很想做成这宗生意，不要争辩。要争辩，跟你的孩子去争吧。

我们的产品很便宜

你和准客户见面，你见她的穿着比较简朴，标准的上班族，所以一开口你就只买给她最便宜的产品。
有什么不对？

■准客户其他的需要都会被忽略，因为你只注重价钱；

■你还没有听对方讲话；

■你只是推销货品，不是服务；

■这不是有商有量的销售；

■你狗眼看人低，认为她没钱，其实她刚中了500万的彩票。
成功秘诀：

问准客户在寻找什么、需要什么。你毋须一开始便讲出你的销售价，应该先了解她要买到什么。要说服她同意你的方案中的价值，远胜过单单只是给她一个价钱。假如最初你未能说服她，你可以再跟她数说一次她将会得到的好处。

我会再来

和准客户第一次见面，你将要讲的一切都讲了，你们交换了大量资讯，但离去后，你不知下一步要做什么……
有什么不对？

■你不明白多次拜访的推销过程；

■你没有给自己和准客户预备下一次见面的好理由；

■准客户很高兴和你倾谈，也得到一些新资讯，却看不出对他有什么益处；

■很明显，你只是提供现成的方案，那不是为准客户的需要而制作解决问题方案。

■你不懂开会的议程，不知如何构思一个行动计划；

■你得到的名片比所有人都多，但这不能替你赚钱；

■你实在太迷惘了，所以坐出租车回办公室，忘记了你是开车到准客户处去的。
成功秘诀：

每次见面，你都要有明确的目标，并清楚自己要达成什么目标。要聆听客户的话，但也要“塑造”谈话的内容，使你的问题得到解答。未到达接近成交的阶段，不要提供明确的方案。你也需要时间，借着建立关系的过程，找出你的对手给他提供了什么。要时常有计划性地回到具有潜质的准客户那里，鼓励他跟你再见面。要成为准客户的“财产”，不要轻易地让客户过桥抽板。
88天特训造就寿险高手：特训第三十八日黄金法则二电话约谈（下）约谈规则及技巧
电话约谈的目的是——取得面谈的机会。
理论基础：
规则是条条框框。按部就班的生活需要规则，秩序坦然的社会需要规则，人际沟通也需要规则。

“无规矩无以成方圆”说的便是这个理。

因此，在电话约谈中，你一定要知道电话约谈所遵循的规则。

技巧则是对规则的灵活变通。

掺杂了技巧的规则，变得精巧而有韵致，要么让人觉得舒心、得手，要么让人觉得贴切、自然、充满灵性。反之，则是墨守成规。
特别训练
1、电话约谈的规则

电话约谈要达到良好的效果，必须遵循下列规则：

①保持轻松愉快的心情。

②约访量要大且有持续性。

③绝不在电话中谈论保险。

④具备专业的知识水准。

⑤三分种内结束约访。

通常，电话约访的内容必须具备以下几个方面：

①亲切的问候与自我介绍。

你必须让准客户感到友善、有礼、尊重与诚心。

②引起准客户的兴趣。

诱之以“利”，必须提到对准客户有利的事情。

③约定时间地点。

④再次确定订约的日期、时间、地点。
建议：

你可采用以下两种方式约谈：

例一：“您好，*先生，我是**，是**公司的，我们想了解一下贵公司的保险情况，不知您今天是不是方便——那么明天上午还是下午？我下午3点钟准时到，不见不散。”

例二：“您好，*先生，我是**公司的**。我们这里有些关于理财的不错规划，希望能为您 服务。只要花您30分种时间，不知您明天下午还是后上午哪 一段时间比较不忙（或有空）？”

例三：“*先生，您好，我是**公司的**，您有一位要好的朋友*先生，他特别欣赏您的能力，前些天他关照我，要我与您谈一桩很重要的事情，相信您肯定会有兴趣的，要与您 约个时间，不知道您今天还是明天有空？”

例四：“您好，**经理家呈吗？恭喜您搬新家，我是**公司的**。我这里有份你肯定会感兴趣的理财规划，希望能过去与您面谈，只需您花30分钟时间。不知您明天上午还是下午有空？”

2、如何应答录音电话

电话约访碰到录音电话怎么办？是挂断还是留言？你的选择是什么？

你一定选择了后者。那么，你该怎样留言才能做到“有言必回呢？请参照如下方式。

“您好，*先生，我是**公司的**，我这里有份对您的财务规划相当有帮助的信息，我已经为您空下明天下午2点到5点以后天上午10点到12点的时段，请您务必在这两个时段和我联络，我的电话是······（再重复一次），我会等您的电话，谢 谢 ，再见！”

椐实验表明，这样一则短短的留言，回电话率竟达50%以上，而大多数准客户会在隔天下午就主动回电话。

所以，千万不要当录音电话的逃兵。
成就你一生的100个哲理：修身养性篇32自己建造的房子
故事1、有个手艺出众的老木匠准备退休，他告诉老板，说要离开建筑行业，回家与妻子儿女享受天伦之乐。
老板舍不得他走，问他是否能帮忙再建一座房子，老木匠说可以。但是大家后来都看得出来，他的心已不在工作上，他用的是软料，出的是粗活。房子建好的时候，老板把大门的钥匙递给他。
“这是你的房子，”他说，“我送给你的礼物。”
他震惊得目瞪口呆，羞愧得无地自容。如果他早知道是在给自己建房子，他怎么会这样呢？

现在他得住在一幢粗制滥造的房子里！
我们又何尝不是这样。我们漫不经心地“建造”自己的生活，不是积极行动，而是消极应付，凡事不肯精益求精，在关键时刻不能尽最大努力。等我们惊觉自己的处境，早已深困在自己建造的“房子”里了。
把你当成那个木匠吧，想想你的房子，每天你敲进去一颗钉，加上去一块板，或者竖起一面墙，用你的智慧好好建造吧！你的生活是你一生惟一的创造，不能抹平重建，即使只有一天可活，那也要活得优美、高贵。墙上的铭牌上写着：“生活是自己创造的。”
故事2、在你的工作事业中，没有可以随意打发糊弄的小人物、小事情，“种下什么种子，将来必定收获什么样的果子。”这就是老百姓常说的报应。谈及此点时，一位做策划的朋友王小道出了这样的一段经历：5年前王小还在一家营销策划公司工作，当时一位朋友找王小，说他们公司想做一个小规模的市场调查。朋友说，这个市场调查很简单，他自己再找两个人就完全能做，希望王小出面把业务接下来，他去运作，最后的市场调查报告由王小把关，完成后会给王小一笔费用。
这的确是一笔很小的业务，没什么大的问题。报告出来后王小也很明显地看出其中的水分，但王小只是做了些文字加工和改动，就把它交了上去。对王小而言，这事就这样过去了。

有一天，几位朋友拉王小组成一个项目小组，一块去完成北京新开业的一家大型商城的整体营销方案。不料，对方的业务主管明确提出对王小的印象不好，原来这位先生正是那项市调项目的委托人。
因果循环，王小目瞪口呆，也无从解释些什么。
这件事给王小以极大的刺激，现在回头来看，当时王小得到的那点钱根本就不值一提，但为了这点钱，王小竟给自己造成了如此之大的负面影响！
所以千万不要打发糊弄任何事，即使是很不起眼的工作。
人生箴言：许多时候，我们会不经意地处理、打发掉一些自认为不重要的事情或人物，但这种随意、不负责、不敬业或者是不道德的行为会造成一些很不好的影响或后果，在你以后的人生道路上，它将在某个时候突然显现出来，令你对当年的行为追悔不已。
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20131224期（总378期）[image: image16.png]



中国人寿杭州理财中心人力与培训岗 李立伟                                     让伙伴更加优秀 ！

