中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量

微分享：年终盘点之人生十三必保，你保了吗
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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！■
年终盘点之人生十三必保，你保了吗
年底了，入眼的是各种盘点，各种工作总结。辛辛苦苦的忙了一年，咱也一起来盘点盘点家庭的保障计划，今天论坛小编跟大家一起盘点下一生的十三必保。

1、出生满月：小病医疗险，保额1-3万；重大疾病保险，保额不低于30万，伴随终身；（必选）
2、一周岁：意外伤害保险，保额5万；意外医疗保险，保额1-3万；（必选）少儿教育保险；（可选，视个人财力而定）
3、18周岁：加大意外伤害保险保额，受益人必须是父母；（必选）加大重疾险保额，视个人财力定；（可选）
4、参加工作：寿险 意外险，保额最少十倍年收入，受益人父母，保额必须随收入递增；（必选）
5、结婚：寿险 意外险，保额不低于家庭十年生活支出，受益人为配偶，保额必须随支出递增；（必选）
6、生子：寿险 意外险，保额等于孩子大学毕业前必要的支出，受益人为孩子，保到孩子大学毕业为止，过程中应逐步减保，切记多一胎加一份（必选）
7、买车：车险（必选），如有贷款保定期寿险，保额与贷款金额相等，保期与贷款期限相等，随还款减保；
8、买房：家财险（必选），如有贷款同上；
9、35-40岁：重疾险至少保到50万；（必选）
10、40岁：是必须准备养老险的时候了，保多少看老了需要多少；（必选）
11、开企业：企财险（必选）；如有贷款同上；
12、雇员工：雇主责任险，员工团体险；（必选）
13、45岁后：财富传承险；（视个人财富积累情况定）
2014开门红支持之常见错误销售习惯及规避（5）
攻击不是好方式

你的准客户说“我刚和另一位业务员接洽过”，或者“我正在研究另一位业务员的建议书”。甚至从准保户的语气也可以听出他并不想同时再和另一位业务员接洽。当你的准客户盛赞你的对手，而你却严厉批评你的对手。
有什么不对？

■你在反对你的准客户，令他面上不好看；

■这是负面的推销；

■这不是有教养的行为；

■你自吹自擂：“你看，你看，他们一定做不到。”这显得很幼稚；

■这样不能揭露对手的弱点。
成功秘诀：

假如你的准客户称赞你的对手，你要同意他的评价。要找出你的对手哪方面做得好，哪些方面需要改进，尤其是在某一具体事件上他的不如人意之处。你的工作是要找出，你如何才能够更好地帮助他们，并且切合他们的需要。

事实上，会比较不同公司保单的准保户比根本不作比较的准保户更有可能投保。面对竞争时别退怯，“货比三家”的准客户可能对投保很慎重，所以，既然他们有意购买，业务员应该在销售过程中契而不舍。

我不要求，别人怎能答允？

你刚进行完一次很好的说明，但此时你却不知道如何开开口跟准客户促成生意。
有什么不对？

■很明显你不懂得如何达至成交；

■对方如果知道你不懂得如何谈生意，你演示的效果便大打折扣；

■到目前为止，你只是个出色的讲解员，不是推销员；

■假如你不学会如何洽谈生意，失业大军名单上你将会榜上有名；

■假如你不开口问，答案永远是“不”。
成功秘诀：

询问准客户，有什么意见和有没有问题。假如没有，问他们有没有不能跟你做生意的原因。你也可以用一个选择式的问题作为结束——问他送保单要星期三还是星期五。这是一条非常有效的结束问题和测试问题。要知道自己将会怎样作结束，并要做得自然。可以在镜前或者一个有耐性的朋友面前练习，直至你做得流畅自然为止。假如你怎么也觉得不自然，你便最好不要在准客户面前用这方式作结束。

这暗示他想买吗？

正和你倾谈的买家似乎对你的服务很有兴趣。他不断点头，似乎很接纳你的意见。有一点你不明白，是他的身体语言：他抱着双手放在胸前。但你没理会他，继续你的“独白”。
这有什么不对？

■你需要好好学习肢体语言；

■他点头同意，但心里说不；

■他在保护自己，对抗你的推销策略；

■他在极力控制自己，不让自己因你的“谬论”大声笑出来；

■让更接受、更放手开怀的关键似乎仍未找到。
成功秘诀：

要学懂肢体语言。那会比学英文容易，而且人人都会“说”。要明白双手抱在胸前，代表一种保护自己、“证明给我看”的态度。漫不经心的姿态，可以代表一种“不是太有兴趣，但我仍在听，因为我是一个开明的人”的心态。假如他垂头弯身地坐在对面，他不是没有兴趣，便是昏迷了。对付每一种人，你要用不同的推销手法。问一些解除疑虑的问题，并要继续探索，直至你找到对方的异议之处。你的目标是要说服你的买家做出承诺，并成为你的“盟友”。
88天特训造就寿险高手：特训第四十日黄金法四陌生拜访（上）拜访法则
陌生拜访法是能够使推销员快速成长的叭一方法。
理论基础：
陌生拜访指直接登门拜访完全陌生的准客户，又叫直冲式拜访。

这一方式适用于那些没有任何人际关系、但又十分喜欢寿险推销的人。

世界上许多成功杰出的寿险推销员都是从陌生拜访做起的。因为这种方法是能够使推销员快速成长的唯一方法。

陌生拜访是采用“挨家挨户振振有词”来推销保险的方式。当然，其遭受的挫折要比缘故拜访大得多，并且容易失败。但如果能坚持到底，端正心态，直面失败，其成就往往比一般人来得大。

要想靠陌生拜访闯出一番业绩的人，必须拥有比别人更强的毅力与吃苦精神。
特别训练
1、原一平式的“地毯式轰炸法”

原一平在最初踏入寿险界时，手头没有一个客户，只好采用“地毯式轰炸法”进行推销。后来，他总结的经验是：

第一天：区域不限，采用挨家挨户推销。访问15户人家之后回家休息。

第二天：继续第一天的访问，从第16户开始挨家挨户推销，访问到第30户后回家休息。

第三天：继续第二天的访问，从第31户开始挨家挨户推销，访问到第45户后回家休息。

（至此，三天共访问45户人家。对每一个受访的准客户而言，第一次与第三次之间的访问时间如果隔太久，准客户对业务员的印象就淡了，一切又得重新开始。原一平的经验是访问间隔以三天为宜，不能过长，于是，他从第四天开始进行复访）。
第四天：对第一天所访问过的15户，在这一天进行第二次访问，前往催促。

第五天：对第二天所访问过的15户，在这一天进行第二次访问，前往催促。

第六天：对第三天所访问过的15户，在这一天进行访问，前往催促。

到第7~12天，所做的工作与1~6天完全相同，不过要更新对象。

合理化建议：

1）在复访过程中，有愿意投保者，立刻安排送去体检。体验合格，立即填单收费。

2）在复访过程中，对第二次依然没兴致的准顾客可以进行第三次复访，当然用电话敦促也不失为方式之一。
2、拜访量要大

陌生式拜访，最大的特点是以量取胜。成交率往往是10：1甚至20：1。这就是成交10个客户需要你拜访100到200个准客户。

做到“拜访量要大”必须以“勤”字为先。勤能补拙。只有勤于拜访，你的行销技巧、应对技巧才能成熟，面对挫折与拒绝的调适能力才能提高。

合理化建议：

1）做到“字可挂万漏一不可挂一漏万”。

2）坚信“天道酬勤”。
3、善于思考

一颗善于思考的头脑，往往能走出别人所走不出的路来。

善于思考有助于你走弯路。

在不断的碰壁后，除了你具备第二次、第三次拜访的勇气与毅力外，你还应当善于运用你的大脑，想一想自己屡屡碰壁的原因，为什么准客户都持同样的偏见？找出病因，方能下“药”，这就需要你：

1）详熟专业知识。

因为你每天都要不断地重复相同的解说，顾客提出质疑地地方，你要去查书、查条款，或请教资深人员、行销主管。自己确定无疑才能服人。

2）拓展知识层面

你每天都与不同的准客户打交道 ，他们的层次、学识、兴趣、嗜好、心理都不同，这需要你不断拓展自己的知识面，积累丰富的经验，针对不同的人说不同的话，以引起他们对你的兴趣。
3）敏捷的应对能力

敏捷的庆对能力来源于勤于思考、勤于练习。熟能生巧就是这个理。你思考得多了，你的大脑中就能存下许多的应对措施，当你面对不同准客哀悼的不同反应时，你的脑海中就能迅速地闪现出（应该是自动跳出来）最恰当的应对措施。

合理化建议：

1）养成每天晚上睡觉前回想白天所拜见的准客哀悼，总结其心理特征、分类的习惯。

2）自己应采取的最佳应对措施（是否最佳，不妨下次碰到时再验证一番）。

3）在脑海与日记中记下这些，并定期翻看，一为重复记忆，一为不断校正。
成就你一生的100个哲理：修身养性篇34急于求成的后果
故事1、农夫在地里种下了两粒种子，很快它们变成了两棵同样大小的树苗。第一棵树开始就决心长成一棵参天大树，所以它拼命地从地下吸收养料，储备起来，用以滋润每一个细胞，盘算着怎样向上生长，完善自身。由于这个原因，在最初的几年，它并没有结果实，这让农夫很恼火。而另一棵树同样也拼命地从地下吸取养料，打算早点开花结果，它做到了这一点。这使农夫很欣赏它，并经常浇灌它。
时光飞转，那棵久不开花的大树由于身强体壮，养分充足，终于结出了又大又甜的果实。而那棵过早开花的树，却由于还未成熟，便承担起了开花结果的任务，所以结出的果实苦涩难吃，并不讨人喜欢，而且自己也因此而累弯了腰。农夫诧异地叹了口气，终于用斧头将它砍倒，当柴烧了。
由此不难看出，急于求成只会导致最终的失败，所以我们不妨放远眼光，注重自身知识的积累，厚积薄发，自然会水到渠成。
故事2、叶京是名副其实的初学者，总共才打了3个月球，但受伤的时间却足有4个月，原因就是他犯了这个阶段多数人的通病：急于求成，想法太多。照他的教练凌奕的幽默说法是：“他太想给我惊喜了！”
对于叶京这样的“一张白纸”，凌奕教起来似乎更容易些，从握杆、上杆、下杆、收杆等最基本的动作开始，可谓“手把手”。通过短期的教学，凌奕对叶京的评价是“你能打这球”，这句话就像是一粒兴奋剂，让叶京信心大增，也开始了自我“摸索”的过程。“我爱琢磨，爱尝试，总想这样打行不行呀？那样打行不行呀？老追求远，看别人打得远就着急，老想照职业选手的目标来要求自己，太急于求成了，每天打500个球，而且都是在没有教练的情况下偷着练，所以就进入了误区，后背没有一块地方没受伤的。”现在还有伤在身的叶京颇有些无奈。而凌奕对这个“举一反三”的学生也是哭笑不得：“叶京很聪明，总想自己发挥，给教练长长面子，有时到了球场也不做准备活动就下场，更甚的是，他一受伤非但不在家好好养着，居然还想用以毒攻毒的方法把伤治好，结果只能是越来越重。”叶京感慨地说：“可球瘾一上来特痛苦，所以朋友一叫我，我就忘了伤，有一次脖子不能转动还坚持打完了18洞。有一阵伤得特重，怕自己禁不起诱惑，把手机都关了！”
所以，初学者一定要从正规、科学的训练入手，这样不仅可以少走一些弯路，而且可以最大限度地避免伤痛的出现，达到事半功倍的效果。

人生箴言：急于求成是永远不会获得想要的效果的，只有脚踏实地才能获得最终的成功。
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20131226期（总380期）[image: image2.png]
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