中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量

微分享：11种行为让客户爱上你
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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】：在与一些成功的寿险营销员的交流中，我们发现一些规律，面对客户时，营销员的行为举止是否符合客户的期待，将决定他能否从心底里接受你；跟着高手做保险58-乔•甘道夫：问你两个问题；保险行销格言91-95；心理学174个现象4：安泰效应。
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新的一周开始了，我们继续早点发布专题。希望各位伙伴看完后能早点休息，我们来看看明天早上自己是否能在闹钟响起之前起床。小编绝对能继续保证6点钟离开被窝，你呢？梦想叫醒自己，让我们跟中国保险论坛一起加油！各位晚安~
【11种行为让客户爱上你】
经常会有伙伴问，面对客户时我如何才能打动他们，让他们愿意购买我们的产品？抱着要打动客户的心理，有些伙伴总是使尽混身解数，旁征博引，在客户面前喋喋不休。但最终却发现客户对你的话并不感兴趣，而且过于冗长的谈话已使他产生了厌恶情绪，你很难再预约到下一次的见面机会。 

在与一些成功的寿险营销员的交流中，我们发现一些规律，面对客户时，营销员的行为举止是否符合客户的期待，将决定他能否从心底里接受你。 

一、说话要真诚。 

只有真诚的人才能赢得信任。不要为了推销产品，不考虑客户的实际能力，导致客户陷入困境。曾有业务员为了提升自己的业绩，劝说一位年收入只有两万元的客户购买了20年交，每年需要交5000元的投资型保险，第二年客户即陷入交费的困境，只能选择退保，但退保金又微乎其微。从此这位客户对保险就持有一种偏激态度，逢人就说保险公司如何地骗钱。我们的寿险营销人员切记，不要为眼前的利益放弃了长远的收获，能够为你的道德良心作证的，是你的行为，而非你所说的话。 

二、给客户一个购买的理由。 

客户购买寿险产品的出发点是他正好需要这款产品，所以在购买之前，他们总是希望充分了解这款寿险产品能为他们带来什么好处。业务人员面对客户的时候不要泛泛而谈，一味突出产品的优点，而应该把产品的优点与客户的需求相结合。 ·怎么让客户回我邮件? 

三、让客户知道不是他一个人购买了这款产品。 

人都是有从众心理的，业务人员在推荐产品时适时地告诉客户一些与他情况相类似或相同的人也购买了该寿险产品，他们是如何看待这款产品的，会使客户信心大增，增强他的购买欲。 

四、向客户证明你给他的保险设计是符合他的收入水平的。 

很多寿险产品都是长达几十年的终身产品，购买之前，客户要确信自己有足够的经济实力能够兑现未来的保单缴费。因此，业务员一般不要从开始就为客户设计太高的缴费，可以从客户年收入的5％———8％开始，根据客户收入的增加和产品的推陈出新，每年坚持不懈地拜访，使客户的保障不断增加。 

五、以最简单的方式解释产品。 

寿险产品专业性比较强，让客户自己看条款是不明智的选择（即使他是位博士），但如果你自己对条款没有理解通透，那也很难说服客户购买。学会用最简单的方式解释产品，突出重点，让客户在有效的时间里充分了解这款产品。 

六、不要在客户面前表现得自以为是。 

很多客户对寿险一知半解，有时会问些非常幼稚的问题，这个时候请业务员一定不要自以为是，以为自己什么都懂，把客户当成笨蛋。很多客户都不喜欢那种得意洋洋，深感自己很聪明的业务员。要是客户真的错了，机灵点儿，让他知道其他人也经常在犯同样的错误，他只不过是犯了大多数人都容易犯的错误而已。 

七、让客户觉得自己很特别。 

有的客户总认为自己是个非常有个性的人，如果业务员能把他当作特别的人来处理，客户会认为遇到了知己，更愿意花更多的时间和你相处，也更愿意相信你的产品和销售。 

八、注意倾听客户的话，了解客户的所思所想。 

有的客户对他希望购买的产品有明确的要求，注意倾听客户的要求，切合客户的需求将会使销售更加顺利。反之，一味地想推销自己的产品，无理地打断客户的话，在客户耳边喋喋不休，十有八九会失败。 

九、你能够给客户提供什么样的服务，请说给客户听，做给客户看。

客户不但希望得到你的售前服务，更希望在购买了你的产品之后，能够得到良好的服务，持续不断的电话，节日的问候等等，都会给客户良好的感觉。如果答应客户的事千万不要找借口拖延或不办，如及时送保单、及时收续期保费等。 

十、不要在客户面前诋毁别人。 

纵然竞争对手有这样或者那样的不好，也千万不要在客户面前诋毁别人以抬高自己，这种做法非常愚蠢，往往会使客户产生逆反心理。同时不要说自己公司的坏话，在客户面前抱怨公司的种种不是，客户不会放心把保单放在一家连自己的员工都不认同的公司里。 

十一、当客户无意购买时，千万不要用老掉牙的销售伎俩向他施压。 

很多时候，客户并没有意向购买你的寿险产品，这个时候是主动撤退还是继续坚忍不拔地向他销售？比较合适的做法是以退为进，可以转换话题聊点客户感兴趣的东西，或者寻找机会再次拜访，给客户一个购买的心理准备过程，千万不要希望能立刻一锤定音，毕竟这样的幸运是较少的。
【特别声明】：本专题凡是标注网络来源的，版权均归原作者所有！-中国保险论坛
【跟着高手做保险58】乔•甘道夫：问你两个问题
推销是从被拒绝开始的。越是一流的寿险行销人员，他们被客户拒绝的次数越多。 

被拒绝是你的日常工作，这时的你应马上调整心态.

甘道夫有一次去拜访一位准客户。这位准客户再三推搪，并且说了许多不买的理由。甘道夫把整个推销的充程走完后，准客户仍然不愿意购买保险，于是他对推客户说： 

“在我离开前，我想问你两个问题。”

“可以，你问吧，哪两个问题？”

“第一，你用什么财务方法来达到你现在拥有的保险额度？第二，是谁每年检查你的保险计划，就象检查在本市或其他城市中聪明的汽车代理商或神经外科医生的计划一样？” 

准客户听完后，默默地思考着甘道夫提出的两个问题。

为什么甘道夫会问这两个问题呢？他是想让准客户停下来想想：“我为什么要买这么多的保险？为什么没有人检查我的保险计划，我是聪明的，不是吗？” 

最后，准客户下了决定，同意购买一些人寿保险。

即使99个客户都拒绝了你，第100年客户还是有可能会购买。即使客户有99个拒绝的理由，说不定第100个理由是购买保险。 

客户的拒绝乃是正常的现象，寿险行销人员要正视这事实：被拒绝不是自己的错，也不是客户不对，而是客户还未领会你的一番好意，你可以以此心境去敲客户的心门。 

被客户拒绝后，不妨从多个侧面向客户提几个问题，让客户思考，说不准会有意外的收获。即使无功而返，尽了自己最大的努力，也会无怨无悔. 

另外，拜访量增加，准客户库存量也会增，这是治疗害怕拒绝的妙方。大数法则决定了不可能所有的客户都拒绝你。 

成功处方：

■多向客户提问。

■明白推销是从被拒绝开始。
【保险行销格言91-95】

91、保险人应有良好的法律观，以落实完善的服务品质。

92、不论处于何种情境，一张笑意盈人的脸，最易打动保户的心，来赢得对方的信赖。

93、保险是功德无量的事业。

94、没有人可以绝对把握意外事故的发生，但是懂得风险管理的人，一定不会遇事惊慌失措，因为一切都在其预料之中。

95、做事情要求方法，才会有条不紊，事半功倍。要让自己成为乐团的指挥，客户成为演奏的乐手，一切由我们来控制。
【心理学174个现象4】安泰效应
安泰是古希腊神话中的大力神，他力大无穷，无往不胜。因为他只要靠在大地上，就能从大地母亲那里汲取无穷的力量。他的对手发现了这个秘密，便诱使他离开地面，在空中杀死了他。
因此，要学会依靠大家、依靠集体。尤其是从事销售工作，人是团队里的人。这样当你遇到挫折的时候才不会感觉只有一个人。 
【正能量分享】感谢微信平台关注伙伴“例外”同仁分享
很多人不成功， 是因为目标不强烈， 只在希望中而己，没有期限的工作不叫目标。 有期限时才会有计划， 咬住计划时才叫行动。 在你内心深处让你的目标感动你吧! 当你无法感动自己时， 说明能量低了， 那亲爱的请赶紧调频！
别等不该等的人，别伤不该伤的心。有些人，注定是生命中的过客~~~事业再好他不做，环境再好他不来，结果再好他不要，你再真诚他都不领情…有些人和事，常常让我们很无奈。必须明白，与其伤心，不如面对，拒绝是常态，我们只要概率，面对拒绝，答案只有三个字：下一个。我们只能帮助有想法的人。把80%的时间放在20%的人身上，你才能抓住重点，效率，速度。 帮两种人：值得帮和需要帮的人。 因为定位决定地位，格局决定结局！”
 我们即将进入中脉高速发展的关键时刻， 这段后人传颂的故事里有我们参战会更精彩！ 三年后我们定会是传奇，因我们己生长在传奇里！ 启动我们内心的渴望创造新的篇章！ 前进用付出去写就故事！ 用珍惜换取人生的高贵！
【微分享往期专题下载】：（更新至56期，明日批量更新）
访问：www.ciibbs.com后进入论坛版面列表，选在最下方的“微分享”板块进入，即可免费下载，无须注册！
■：让您的同事打开微信，点击“朋友们”——“添加朋友”——“搜号码”，在对 话框中直接输入“ciibbs”，点击“查找”，即可找到并关注我们。
■：打开专题后，点右上角“…”选择分享到“朋友圈”“腾讯微博”可以直接分享给您的同事和朋友。
■：特别提示：中国保险论坛暂时未全面开放，我们即将对全行业开放，暂时不开通使用微信机器人申请邀请码的功能，具体时间请留意专题通知！
中国保险论坛www.ciibbs.com搜集（微信关注：ciibbs   新浪微博：中国保险论坛   腾讯微博：李立伟）
■主办地址：浙江省杭州市中河路青春坊33幢（中国人寿大厦）5楼杭州理财中心 ■

■特别声明：以上分享内容仅供内部学习，任何个人和组织不得进行赢利性转载！■[image: image2.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 ！

