中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量

微分享：先承诺再处理的拒绝处理方式
2013.03.30第109期           发布：中国保险论坛             专题来源：网络   
■执业的信念，专业的态度，敬业的精神，创新的理念。■
【导读】：先承诺再处理的拒绝处理方式；励志分享：信心的力量；跟着高手做保险71：乔•甘道夫致胜之道；保险行销格言156-160；心理学174个现象17：波纹效应；微博分享12345。
[image: image1.jpg][Si] : SoREBMERIBEINER R, ; BIEHE : FON
NE ; BESFMRHTL : F-HEXBHEZE ; RIGTHIES
156-160 ; /D}E#174/|\B.,§17 : IREGHRL ; 8512345,

ANEER Fiufs
PEASHRAE





【特别鸣谢】：昨日的分享内容为深圳的：杨守海  伙伴整理原创，感谢他的辛苦付出。感谢大家的长期关注和支持。欢迎更多的同仁分享！~

【声明】最近微信系统不是很稳定，如果发生延时发送成功，我们表示非常的抱歉。由于腾讯微信公众平台方面原因，暂时不能解决，请大家见谅。我们尽量早推送，建议您的微信新消息提醒关闭，以免影响您的休息。各位同仁晚安。
【先承诺再处理的拒绝处理方式】

1、“要是我交了保费以后你不做了，怎么办？”

有些客户迟迟下不了决心，最后竟提出这样的问题：你现在那么积极地一次次跪来找我，如果我把保费交了，而你过些日子又不在保险公司做了，我该怎么办？

现在的客户对服务的期望很高，不希望自己交了钱，做了几十年的要算，就再也找不到原来的营销员了。这种心情十分正常。

确实，寿险营销业有如大浪淘沙很多业务员由于种种原因离开了保险公司，这个行业的脱落率比起其他行业要高出许多。

有人作过统计，寿险营业第一年的脱落率在50%左右，到了第三年，已达到80%左右。

为了消除客户的顾虑。你可对他说：“跟您谈保险，我的身份是保险公司的代理人，我现在是代表公司来的，不是我个人来的。所以说我的去留您一点关系都没有。”

“您要买的是受《保险法》保护的、具有经济合同效力的人寿保险，那上面载明了权力和义务。只要弄清这一点，我想您就不会因为我的原因而产生疑问了。”

“就算我真的要离开保险公司，您的保障是不会变的。买保险以合同为准，您凭保单可以得到同样的福利，是保险公司在替您服务。”

“而且就目前来讲，我十分热爱保险行业，已经下决心把寿险营销作为自已的终生事业，绝不会轻易离开，这点请您放心好了。”

“更何况我们公司里有很多优秀的营销员，他们也都会像我一样，为您提供很好的服务的。”

“我们公司还专门成立了客户服务部了，他们也会为您提供良好的售后服务的。”

2、“你都说不清，还来动员我？”

有些客户习惯于挑别人的毛病，我们在展业过程中，因为涉及的话题面非常广，所以很难做到行行专业，特别是像重大疾病这类话题，我们往往无法说得很清楚。

客户也许会说，你连这些病都讲不清楚，还来动员我买重大疾病保险？

这时候，你可告诉客户：“我是保险公司的业务员，不是专职医生。我的主要工作是做保险代理地。对于这些病，我确实了解不多，如果您真的需。我可以专门去请教医生。不过我觉得这些都不太重要。重要的是我们公司对这些疾病提供担保，一量患了这些病，公司一定会给保户提供经济赔偿的。”

人是情绪言动物，所以控制好自己的情绪就可以凭借自已的力量去改变客户的情绪。

3、“买保险交钱时容易，领钱时很麻烦。”

你可以说：“谢谢您已经决定买保险了。按照公司规定，第一期保费是由我们这些上门推销的营销员收取的，所以您会觉得很容易。而到您领款的时候，我们同样会为您提供方便。”

“比如，由我们直接把钱送到您的手上，或者通过银行划到您的帐户上，不知您是否想念银行的服务会越来越好？所以，我们的服务水平当然也会不断提高。”

4、“我有朋友也在保险公司，如果要买，我会找他。”

有些客户听我们介绍了半天，又提了很多问题。等样样事情搞清楚后，却告诉我们，他有朋友在保险公司，如果需要他会向他的朋友买保险。

这时候，辛苦了半天的你可千万别变脸。你可以说：“您有朋友在保险公司还能和我谈这么久，谢谢您给了我一次练习口才机会。

“现在保险业这么发达，全国十几万人投身这个行业，所以您有朋友在保险公司一点都不奇怪。既然您有朋友在保险公司，那我想念您对保险一定也比较了解了。”

“但话又说回来，买东西不一定总是要朋友买的。比如，您也一定有朋友在卖服装、志家电，或者志其他一些生活用品，但您不可能凡是买这类东西都找他们吧？“

“尤其人寿保险，又是一个长达数十年契约，为您服务的业务员是否专业、专职、热心，才是最重要的。？”

“我有个客户，他的表姐也在保险公司，可他不但自己找我买保险，还把他的朋友也介绍过来跟我买。他认为保险是一门很专精的学问，一定要找一个对它研究得比较透的人才能放心，”

“如果向朋友购买，碍于情面可能不好问得太多。一旦发生权益受损的情况，往往为了氨根究底造成朋友间翻脸，或者为了维持友谊只好自己吃亏。我想这两种情况都是您不愿意发生的吧？”

“而且一回生二回顾熟，今天咱们聊得这么开心，说起来我也可以算您的朋友了，能不能给“我一个机会，让我用最专业，最周到的服务，来满足您的要求呢？”
【励志分享：信心的力量】

有一个孤儿，向高僧请教如何获得幸福。高僧指着一块陋石说：“你把它拿到集市去，但无论谁要买这块石头，你都不要卖。”孤儿来到集市卖石头，第一天、第二天无人问津，第三天有人来询问。第四天，石头已经能卖到一个很好的价钱了。

高僧又说：“你把石头拿到石器交易市场去卖。”第一天、第二天人们视而不见，第三天，有人围过来问，以后的几天，石头的价格已被抬得高出了石器的价格。

高僧又说：“你再把石头拿到珠宝市场去卖……”

你可以想像得到，又出现了那种情况，甚至于到了最后，石头的价格已经比珠宝的价格还要高了。

每个人的本性中都隐藏着信心，高僧其实就是在挖掘孤儿信心的潜力。信心是一股巨大的力量，只要有一点点信心就可以产生神奇的效果。信心是人生最珍贵的宝藏之一，它可以使你免于失望；免于那些不知从何而来的黯淡的念头；使你有勇气去面对艰苦的人生。同样的道理，如果丧失了这种信心，则是一件非常可悲的事情。你的前途似乎有几扇门关闭着，使你看不见远景，对一切都漠不关心，使你误以为是智慧的冷酷终结。信心是人的一种本能，天下没有一种力量可以和它相提并论，一点小小的信心可以移动山峰。所以，有信心的人，会遭遇挫折危难，但他不会灰心丧气。有了自信，你才能够感觉到自己的能力，其作用是其他任何东西都无法替代的。坚持自己的理念，有信心依照计划行事的人，比一遇到挫折就放弃的人更具优势。
有一位顶尖的保险业务经理，要求所有的业务员，每天早上出门工作之前，先在镜子前面，用5分钟的时间看着自己，并且对自己说：“你是最棒的保险业务员，今天你就要证明这一点，明天也是如此，一直都是如此。”经过这位业务经理的安排，每一位业务员的丈夫或妻子，在他们的爱人出门工作之前，都以这一段话向他们告别：“你是最棒的业务员，今天你就要证明这一点。”人是为了信心--一种有深度需要的信息而生的，我们一旦失去了信心，就违背了自己的本性，一切不敢肯定，人生就没有根了。就像那个孤儿一样，如果你具有了自信心，无疑是为自己的生活打下了坚实的基础。高僧的教诲将会影响那个孤儿的一生，希望你也能够一生受用。
【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71】乔•甘道夫致胜之道
■第一印象很重要。

■业务员应该花两部于说话的时间在倾听上。

■当客户说话时，看着他们的眼睛和嘴巴.

■不要表现出不感兴趣或尊重，不管在语言上或行动上。

■当你在开发客户时，应主动与客户预约未来会面的时间，而不要期望客户想要立刻见到你。

■告诉准客户你想和他们“分享一个想法”，这才是你所要销售的，不管你从事的是哪个领域。

■你若能在客户的事业领域中，表现出你是个专家，便可以增加你的可信度。 

■早上销售成功的比例较大。

■你开发的客户愈多，你成交的机率愈高。

■针对被推荐的准客户名单进行开发，比陌生拜访寻找客户要容易得多。

■如果准客户不想见你，试着问问他们是否关起了心灵，不想接受新的想法。

■准客户要见你时，以介绍你自己的资格为开场白，让你的准客户多了解你，当他信任你了，就会买你的产品。

■在试图销售任何商品之前，先问准客户一些问题，以便了解客户的需要及想法. 

■大部分的业务员都反其道而行，试图强将他们手上的产品推销给客户。

■卖给客户他们想要的东西。在他们了解你并且信任你之后，你就可以现回来，卖给他们真正需要的东西。

■在你完成交易后，寄一张感谢函给你的客户，让你的客户知道，他们所信任的人，是最正确的人选。

■向你的客户承诺你一年至少会拜访他一次，让他们可以掌握最新资讯。同时也要求他们成为你的忠实客户。
【保险行销格言156-160】

156、销售商品的辅助工具种类繁多，较之幻灯片、录影带似乎更有说服力。

157、运动几乎成为健康的代名词，更是纾解压力的最佳方式。

158、敬业精神与态度成为保险专业军之要素。

159、对于已投保意外险的保户，要视同亲朋好友，不时探望、关心。

160、不要看轻一张小额的意外险保单，它可能是您促成大单的契机。
【心理学174个现象17】波纹效应
波纹效应，物理学现象。在两个重叠的线条形态所产生的干扰中，会生成一种波纹团，称之为波纹效应。在教育学中，波纹效应是指在学习的集体中，教师对有影响力的学生施加压力，实行惩罚，采取讽刺、挖苦等损害人格的作法时，会引起师生对立，出现抗拒现象，有些学生甚至会故意捣乱，出现一波未平，一波又起的情形。这时教师的影响力往往下降或消失不见，因为这些学生在集体中有更大的吸引力。这种效应对学生的学习、品德发展、心理品质和身心健康会产生深远而恶劣的影响。
很多人都有过这样的经历，本来都在安静的学习，突然有人说了一句“作业太多了”，结果“一石激起千层浪”，抱怨的人越来越多，整个教室炸开了锅。
其实，这种一呼百应的现象生活中非常普遍，心理学家把它形象地叫做“波纹效应”。就像一块石子扔到水里一样，平静的水面会溅起波纹，一圈圈地不断扩散。波纹效应，有好也有坏。比如看了某个电影，如果满意，你可能会说它好，引起大家的讨论，越说越觉得这个电影真不错；如果不满意，你的报怨也会给听到的人留下不好印象。

因此，情绪不好时，别一直抱怨，以免把整个办公室的气氛都弄得压抑。当然，心情不错时，要记得大方和大家分享，让快乐的涟漪传播得更远。

【微博分享12345】鸣谢：保险企业家  分享整理
01、【保险成为富豪资产的保护伞】台湾首富蔡万霖财产46亿美元，约合1564亿新台币，应缴遗产税700多亿新台币，通过提前安排，利用合法节税渠道，只交了6亿新台币的遗产税，节税的首要功臣就是他的保单，光保险他就买了62亿元。由于保险免税，蔡万霖的财产得以“安全”过继给继承人。
02、【重疾险知多少】卫生部统计，人一生患重大疾病的机会高达72.18%，10个健康男性中3人会在65岁前得重疾、10个健康女性中2个会在65岁前得重疾。心肌梗塞、恶性肿瘤、脑中风的发病率逐年上升，上涨的医疗费用将给家庭带来沉重经济负担。尽早为自己及家人准备一份重大疾病保险势在必行。
03、【自助者天助】寿险是一种责任，包括对自己、对父母、对妻子、对朋友和对社会。但它首先是一种对自己的责任：自助者人助、自助者他助、自助者天助、贵以身为天下，若可以寄天下；爱以身为天下，若可以托天下。
04、【鱼头请少吃，尤其是孩子】据人民网，甲基汞是通过鱼类摄入的重金属污染物，会侵犯人的中枢神经，尤其是儿童。南京市疾控中心调查发现，一条鲫鱼身上，鱼头汞含量最高，是鱼肉的15倍；鱼龄越大，鱼脑和鱼皮中蓄积的汞越多。建议鲫鱼要买半斤以下的；去餐馆吃饭，少点鱼头！
05、【破釜沉舟的决心】我和家人约定，要在两年内拥有足以证明自己的成绩。同时我也跟我的主管说：“两年内如果做不出成绩，就让我走。”因此，我把两年当成十年用，把一天当成一周用，把所有的时间和心思都花在了工作上。我宁可趁这两年时间拼得灰头土脸，也不愿两年后，灰头土脸地认输。
【微分享往期专题下载】：（更新至108期）
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！
■腾讯微博：李立伟  新浪微博：中国保险论坛　官方网站：ｗｗｗ．ｃｉｉｂｂｓ．ｃｏｍ■

■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 ！

