曹纪平专场演讲会录音整理
(此内容是济南市分公司个险销售部根据录音整理，未经本人审核。前半部分从业感言很有激励作用，后半部分保障型险种销售流程并穿插案例很有使用价值)
前十年是寿险拓荒十年，未来的十年是黄金收割的十年，但是很多人却彷徨迷茫，很多人没有方向，太可悲了！
我的第一单用了两个月零三天。98年做了不到三万的保费、99年六七万保费。但我要用5年时间实现年薪十万梦想。从业初期没房子住，睡办公室；后来租房子住，再后来买150平米的房子住。没有辛酸的过去就没有我曹纪平的今天！我可以问心无愧的说，我是父母的骄傲。我的技术是怎么产生的？不是因为我学保险学的多。我们一直在想做保险是不是有捷径，但通过实践证明，做保险没有捷径可走。我的一个转折点就是从98年的陌生拜访变为99年的利用转介绍。但是我在99年也犯过一个错误，就是总是想给不同的客户做不同的险种组合。总感觉这样能显示自己的专业。但是这样让很多客户产生一个困扰就是因为组合不一样产生了很多拒绝和疑问也不一样，也给自己展业带来很大的困难。因此我就在想为什么不能用固定的产品、固定的销售流程去解决这一切呢，将客户的拒绝全部前置解决。因此在2001年提前三年实现了年薪10万的梦想。从此以后，我发现这种感觉太美妙了，前途变得一片光明，房子、车子、美女离我是那么近。而很多人为什么没有成功，就是因为很多人都是在用过去的痛苦去惩罚未来的发展，总是认为平平淡淡才是真，我不会创造奇迹，我的未来就是这样。所以我觉得人最大的不同就是欲望是否足够大。我的一切一切就是因为过去没有彷徨才有了现在和未来。有梦想固然重要，但有坚实的步伐更重要。我倡议我们所有在座伙伴将年薪十万作为最基本的要求好不好？当我们有了10万的底牌，我们会发现世界都会变得不一样，我们每天都会朝思暮想的去拜访，去实现自己的梦想。因此年薪10万是一个非常重要的坎。自从2002年我FYC突破17万排到全省第二，直到现在我一直是全省第一。当我成为全国第九，我才发现还有人能做几千万，我为什么不能。因此后来在健康险的基础上我又加入了分红险的销售，从此我每年的保费都在保持50%以上的增长。就是上个月我天天讲课，还做了40多万保费，还是佣金第一。因为自从站上这个平台以后我就从没有放弃过。我最不希望的就是做保险就像天上掉馅饼，哪天掉个大单，就觉得我有钱花了，就不知道方向了。我最希望的是又好有快的发展，循序渐进，就是今天要比昨天好，明天要比今天棒。当你坚持一天，坚持两天，坚持10年时，所有的人就都在为你坚持，这世界上只有坚持和毅力才是成功的法宝。我们做营销员，要像檀树一样，虽然成长不快，但一旦成才就会非常珍贵。所以成功就是要战胜与众不同的困难和挫折，在人生过程中留下轨迹。面对困难就意味着机遇，面对困难就意味着挑战，面对困难就意味着以后不同的人生格局。如果我们总是绕着困难走，那就是说明我们没有通过人生的考试。
此次全国发起了销售保障型险种的热潮，我感觉非常好，因为我始终认为保险最重要的作用的就保障。我从业3840天，写了3840篇工作日志，一共写了45本，一共签了4778件保单，保额数百亿。如果地震没有发生在汶川而是在济南，那么我将是济南地界上的风云人物。因为我的客户都是高额、足额的体现身价的保障，我在他们面前站的直挺的直，我可以自豪地说：这是从曹纪平那里买的保险，我让你永远不后悔。回头十年，我比在座的很多伙伴都差；但我能够成就今天，也就是因为在坐大哥大姐的承让，就是因为你们的承让让我成就了全省第一全国第五佣金过千万，希望你们一直承让让我成为全国第一。十年前我拜访客户连普通话都讲不好，陌生拜访中如果有人和我谈保险，我回去后会很高兴的和主管说;今天有人主动和我谈保险，他们还把我当人看！而在坐的各位，大家有亲戚有朋友有人脉，还说没有客户？
 为了提高保费，我决定每天拜访时间提高50%，但一天24小时毕竟有限。我只有增加时间宽度，以前做小孩保单，后来做夫妻保单，全家保单，原先做五份康宁，后来做十份康宁。后来做资产规划做分红险。我们一定要找到自己的业务增长点。所以自从业来，我的佣金从未出现过负增长，并保持每年50%递增。很多人都说做保险不体面、不是人干的！对，做保险不是人干的但是人才干的。我想问一下，再做的有多少第一份工作就是做保险？（很少），那也就意味很多人以前都有工作是吗？那在座的有多少人，是因为在原本的单位干的不好、愧对公司、愧对工资被公司开除的呢？（没有）那为什么我们会发现干的好好的有一天怎么会突然下岗了呢？因为在传统行业，我们无法主宰自己的命运。所以正式工作和非正式工作就是命运是否能自己主宰，恭喜各位你们都是能主宰命运的人。但就是这样，还有人不愿主宰，随波逐流。未来的工作我们一定要塑造自己的不可替代性。像司机、办公室文员、行政文员是不是都可替代，所以工资不可能高。但我们就不可替代，所以对不起，你不能少发我一分工资。所以这是天底下最稳定最具成长性最美好的职业。如果下岗，也是你自己想下岗。很多人说这个工作不稳定，那么你是认为增长稳定还是一成不变叫稳定？要想增长稳定，就是要将我们的工作做量化、细化指标。领导要计划我们也要计划，我们就是领导。就像我现在一访价值1800元，车轮一转一公里80元，量化使我的每一个行动价值含量从十几元不停提升。
下面将保险如何进行观念行销，很多人不买保险因为对保险不知根知底。未婚女士择偶标准是什么？就是看他有没有充足的人寿保险。这点很重要。在日本没有保险，根本都无法结婚，为什么？我给大家分析一下。如果一个男人不买人寿保险:
第一，他可能没有钱。没有钱的男人，谁会愿意嫁呢？他如果有钱但没还买人寿保险。第二，可能他身体不健康无法通过核保。如果一个身体不健康的人，即使有钱谁愿意嫁呢？第三，如果有钱身体健康还没有买保险，这种人千万不能嫁，因为他没有责任心。大家认可吗？

入司一年以上的伙伴是不是都有保险?（基本都有）有谁感觉买了以后非常后悔的，感觉保险一点也没用的？（没有）为什么？有的客户营销员找他好几年一直不买，但一旦干上保险就会给自己购买呢？难道他真是为了30%的佣金吗？（不是）那是因为什么？是因为以前他对营销员本能的就有心理上的防备，你说很多关于保险的好话他并没有往脑子去对吗？所以要解决客户购买的行为关键就在于解除客户的压力和戒备心理。如何解除？你只要把客户想说的话说出来就可以了。例如：“告诉客户我过来找你并不是要让你买保险。你可能很奇怪我是保险公司的找你不买保险干什么？其实，今天我过来是因为我认为未来买保险是必然的，所以今天就是过来认识您，建立联系，哪怕5年10年15年以后您想买保险，就是因为多年前咱们见过面您感觉我还值得信任，那样我们还有合作的机会。所以我今天来不是让您立即购买保险让是让我们建立联系相互认识，以后有合作的机会咱就合作。”建立在这种情况下，客户就不会再有任何的戒备了。你讲的好多话，他就会有些思考。接下来我们就要把客户当成我们的新人伙伴一样，进行保险的意义与功用的培训。
 而很多人干过多年保险跟客户讲保险意义与功用一点刺激性都没有，什么保险可以报销、可以在危难时给你钱等等。都不对。我不会先给客户看计划书，我会先问客户您认为保险到底有什么用？如果没有用我建议您别买保险。（这个问题一箭双雕，第一先看看客户对保险到底有什么认识，第二树立个人的专业就从这个问题开始，因为客户一般回答不准确） 保险很简单，就是解决重大的自己无法承受的风险。保险是解决风险的，但它却不是解决所有风险，是解决重大的自己无法承受的风险。风险又分为两部分：重大的人身风险和重大的财务风险。然后把人身风险和财务风险划一个杠，告诉客户如果您的资产在2500万以上且现金在500万以上，那么您重点需要考虑的应该是重大的财务风险。(为什么这么说，因为一般人达不到这个条件，所以就是要告诉客户要乖乖的听我说你为什么要重点解决重大人身风险)。还要告诉客户如果您资产在2500万以上，但现金在500万以下，第一个关注的问题也还是要解决重大人身风险。(这就是保险的结构规定，你必须按照客户的资产状况量身定做)。
重大的人身风险绝不是解决鸡毛蒜皮、头疼感冒的小事，万儿八千的报销找保险公司那样你可能都嫌麻烦。您可能有很多的资产却没有充足的现金，但生老病死却是不确定何时何地发生，所以在您不现实在财务里做妥善的大量的资金安排。因此保险最重要就是起到当人身风险发生作为现金的替代。重点而言要解决四个问题：
第一大病风险。如果一份保单不能解决大病问题，那么我觉得保单结构不合理或说买的不妥善，为什么要买大病保险是因为大病有以下几个特点：第一要花大钱；第二长时间不能赚钱（即便你有点储蓄你也不敢花，因为没有一个医院会和你签合同保证病好后人会恢复，他只会告诉你做最坏的打算，而你会半信半疑最后可能人财两空）；第三花大钱还不要紧最关键的是还要短时间内花大钱，这个会让很多人措手不及很难解决，而这个大病保险就会起到很好作用因为它是一确诊就给付。再是我们做买卖的可能都有资产就是没有现金，对吗？所以大病保险对于有钱人来说就是解决现金替代是非常好的储藏，解决突如其来人生尊严问题。为什么？科技越来越发达，白血病、肝癌等在外国都有了很好的治疗方式，所以说在未来的科技中只有没有钱而没有治不好的病。而很多人对大病保险有个误区，就是认为大病就是要死的病，所以大病保险就是解决医疗费而已，错误！大病保险要解决三个问题，第一大额医疗费，还是短时间内急需的大额医疗费；第二大病治疗时间很长，需要解决巨额护理费；第三大病治疗后一般要卧床很长时间，所以还要解决今后的生活费。而很多人就买3万5万，连医疗费都不够怎么能过的有尊严。
第二失能风险。因病或意外丧失机能。因为这样就意味着不能赚钱还要永远的花钱。这时有没有保单就足以改变人的一生。比如这次汶川地震，有多少人截肢，而又有多少人有保单。再举个例子：桑兰，她是中国除李宁外最有钱的体操运动员，而她从没有得过奥运冠军、世界冠军。就是因为她从美国跳马摔下来获得1500万美元的保险。所以保险足可改变她的人生，这就是现在她为什么残疾还能笑得如此灿烂的原因。再举个例子：辽宁足球队员曲乐恒，一年能挣一百多万，吃喝玩乐，但就是不买保险。而当出现意外风险时（撞车），因为无钱治疗就到处打官司要钱。这就是保险带给人生的区别。还有刘翔奥运会因伤放弃比赛，平安曾送他一亿保额保险，而他大声高呼不要。为什么?第一他怕一检查如果问题不是太严重相当于欺骗世界。第二，保额不够。为什么？每个人的保额应该是年收入的10倍减去负债。而刘翔一年收入是3亿，那么保额就应该是30亿左右。如果这样我相信刘翔肯定会跑，因为他会想如果我不跑还不知道能不能再干10年，我跑了即使跑不到终点那么30亿就拿到了，十年就不用干了。对吧？从三个运动员的例子，我们就能看出保额充不充足、有没有保险对人生的影响了。
第三，活得太短的风险。一个人在不该死的时候死了。（年轻）谁也不知道谁什么时候走。所以我们一定要做好安排，一不小心因意外或疾病英年早逝，而未来的孩子成长、老人赡养、房子、车子还贷，这些费用并不是因为人不在了就不发生了。而且这些人费用始终存在并且确定。所以我常常会对客户说，你买了保险后你会感觉做人堂堂正正，因为你是非常伟大的为人之父、为人之子。虽然有些意外无法避免，但是我们无愧对家庭的责任。
第四，活得太长的风险。这时客户可能会问，那为什么活得太短是风险而活得太长也是风险呢？的确是风险！因为我们准备了多少年的养老金，一旦多活了二十年怎么办？找儿子?儿子会说爸爸我还拄着拐棍我养不了你。去打工？谁会用你?但是中国人对养老的情节要远远大于医疗。很多人会说，先给我买养老。对不起，单纯买养老无法从根本上解决养老问题。因为我们打算从50或60岁开始养老，但有时“养老”会提前发生。为什么？比如此次汶川大地震，很多人因意外事件而残疾，而这时养老保险一点用也没有。因为这时不能赚钱还要花钱，而养老保险对残疾没有任何补偿性也不能豁免保费，你要面临生活困难还要交保险费，这时保险决不是解决困难而是雪上加霜。所以优良的保单结构应该是;第一，一定要买对人。第二，买对人还不行还要买对险种。第三，这样还不行还要买足额。所以正常的买保险应该是先解决上面的保障型保险。有余力再购买养老型保险，这样才能从根本上解决未来的养老问题。
关于以上三个问题（大病、失能、活得太短），请问客户先生如果能同时解决这三个问题并且花钱比较少，你能找到比保险更好的方法解决吗？如果能，我建议你不用买保险。所以这些问题除了保障型保险无可替代。（郑重其事）买保险是解决这些重大风险的最佳途径，如果你能找到更好方法我双倍返还。
养老就是要解决三个问题，第一资金的管理及安全；从理论上讲你如果有足够的钱花就不需要养老，但是李嘉诚有那么多钱但还是给自己买了足额的养老保险。因为他知道，养老分为主动期、被动期、依赖期，如果到了依赖期成老年痴呆了，即使你有再多的资产也要交给子女管理，如果子女一分钱也不拿出来孝敬你，这就跟你一点关系也没有，所以养老保险并不代表你有钱就不需要。第二，养老必须要活多久领多久，必须要解决活得有尊严和价值。第三，养老必须要解决收益和风险的均衡。千万不能选择风险过大的投资作为养老金的替代。所以保险公司的商业养老保险是养老最佳选择途径之一。（明确告诉客户什么是可以替代的什么是不可替代的，因为客户不傻）。举个例子，香港影星梅艳芳知道自己的母亲花钱大手大脚，就将给她准备的养老金投入信托公司，现在她母亲每个月可以领取7万元生活费，想领多也不行领少也不行，所以她母亲的养老问题就解决了，对不对？所以养老保险不是唯一选择，而是解决养老问题最佳选择、最简便选择之一。这样客户就明白了什么是可替代的什么是不可替代的，就会感觉你讲的很客观。
下面讲重大的财务风险。财产分为有形财产和无形财产。厂房、设备、库存等是我们赖以生存的物质保障，这些东西大约占据我们资产的80%以上，因此这部分东西的保险很重要，对吗？这就是财产保险。
现在讲无形资产，分为两类：一类是进攻型资产，作用是以钱赚钱。但还有一类就是防御型资产，就像一个国家的国防建设就是用来防御的。作用是以钱省钱。大额保单在这方面也具有不可替代性。很多人都引导客户以钱赚钱——炒股、基金、炒房……，但以钱省钱保险是关键。因此保险是一揽子风险规避规划，我们要根据客户实际情况火眼金睛看出客户风险所在，做出规划。
如果这时客户想买，那么怎么买，如何选择就成为客户最关心的事情。我会跟他说买保险要做三个选择。第一选择最好的保险公司；第二选择最好的业务员，第三选择最好的条款。
选择最好的公司第一要看这个公司的实力，如果这个保险公司没有实力就不代表这个公司将来有能力能够偿付给你。因为保单是关系到几十年以后支付（介绍公司资本实力）。第二要看市场竞争本质。市场竞争是大鱼吃小鱼、小鱼吃虾米，多元化多品牌竞争，最终是寡头垄断竞争格局，永远是大者恒大。别看现在有几十家保险公司，十年后肯定就只有十年左右，因为大部分小公司会被兼并。如果您选择中国人寿，那么我公司您，因为那时中国人寿肯定还是遥遥领先。如果您选择别的公司，那么过几年您可能还是我们公司的客户，因为他们可能已经被我们兼并了呵呵。所以要保险就要选择最保险的保险公司。对吗？第三要选择网络好的公司。现在您可能在济南明天可能在北京后天在上海。而很多公司都说服务很好，基本都是瞎说，因为服务是建立在基本的实力上的。如果一个客户去新疆出险了，而他选择了一家“国外大品牌”的公司，只有在上海有总部，那么结果可想而知，要想做什么也要等到两个月后吧。所以没有网络说服务好就是吹牛。（介绍公司网络实力）第四要选择信誉好的公司。如果客户说中国人寿理赔最麻烦了，我会对他说您说话是要负责的。有的公司保额10万，发生大病赔付20%，而我们是保额低但赔两倍三倍。在同业所有同样保险责任的险种中国人寿费率至少便宜10%。所以信誉好服务好不是我们说的而是条款中写的。
选择最好的业务员就要看业务员的实力。有实力的业务员就意味着为你服务长远，因为有实力的业务员代表在公司干的好，干的好肯定就干的久。（介绍自己的优势）选择业务员还要看是否专业。（举个同样的保险，出险结果一样但理赔结果不一样的案例，体现自己很专业）。同样的案件同样的法院但律师不一样没结果可能就不一样。选择业务员要选择年轻的。（年轻的服务久，几十年以后的服务问题）
选择最好的条款。（如果没有同业业务员竞争的情况下）告诉客户在保险会监管下各家公司条款差别不大，没必要货比三家。只要选择最好公司最好业务员他肯定会为你选择最好的条款。（如果有别的公司业务员前期已经介入）就告诉客户条款差别蛮大，再回头讲公司实力、业务员实力。
