中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量
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■执业的信念，专业的态度，敬业的精神，创新的理念。■
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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！■
你所不知道的另类保险故事
第一篇：美国12个曾经为保险公司工作的名人
1、乔治·伊斯曼（1854-1932），美国发明家及其业家。

2、查尔斯·艾甫斯（1874-1954），美国作曲家。

3、华莱士·史蒂文斯（1879-1955），美国诗人。

4、弗兰克林·亚当斯（1881-1960），美国记者。

5、弗兰茨·卡夫卡（1883-1924），奥地利小说家。

6、哈伦·桑德斯上校（1890-？），美国肯塔基炸鸡的经销商。

7、华纳·巴克斯特（1892-1951），美国演员。

8、华纳·伯格（1907-？），美国最高法院大法官。

9、迪德里克森·扎哈里亚斯（1914-1956），美国运动员。

10、斯皮罗·阿格纽（1918-？），美国副总统。

11、麦德加·埃弗斯（1952-1963），美国民权运动领袖。

12、乔迪·鲍威尔（1943-？），美国总统吉米·卡特的新闻秘书。
亲爱的同仁，未来你也一定会在中国的保险发展史上留下重重的一笔！开门红的最后备战，一起加油吧，别倦怠了梦想！

第二篇：五花八门的保险
今年，在中国出现了很多新鲜的保险产品，“赏月险”“脱光险”，同样在欧美一些国家，人身保险五花八门，只要你肯舍得花钱，身体上的任何一个部位都可以投保。今天就跟大家一起大话下这些保险：
头发投保：美国歌星约翰·丹华与保险公司签定了防止秀发脱落的保险合同，每年交纳保险费19万元，直到45岁为止。到那时，他可以从保险公司拿到1000万美元的保险赔偿金。

嘴唇保险：英国的密利斯·戴维斯，是世界上著名的小号演奏家。他把自己的双唇看作是一宝，于是他向保险公司买了50万美元的保险。

脑子保险：英国著名的喜剧演员伯利斯，为使自己专管记忆台词的脑器官永远不出毛病，向保险公司投了极高的保险费。

鼻子保险：英国著名的香水配制专家菲利朗，可以分辨出2500种不同的香味，即使在空旷的森林里，他也可以闻出3小时前有人吸烟的味道，能准确地说出是何种香烟的烟味。当他为世界社会名流、大富豪配制香水时，还分析他喜爱的花朵、食物的气味，以配制出最能适合其性格、气质的香水。为此，他向伦敦一家保险公司为自己的鼻子投保，保险金额高达500万美元。
火星旅游保险：国外一些商人已开始出售到火星上旅游的票证，一位买了旅行票的美国人向保险公司投保。保险公司发给投保人一张保险单，并注明：“到火星旅行如果没有返回地球，不能作为已死亡的证据。这种情况保险公司不向其亲属支付保险金。
警鼠保险：美国警方用特殊的方法训练出一只警鼠，它可以准确地查出匿藏在手表夹层、箱底和其他一些弹丸之地的各类毒品，犯罪分子对这只警鼠恨之入骨，警方为它买了一份4万美元的意外伤害保险。这一金额比诺贝尔奖金还要高。
树上的保险公司：美国有一家保险公司，别出心裁地开设在一棵数人合抱的百年大树上。公司只设有一个办公室，麻雀虽小，但五脏俱全，办公室内的设备应有尽有，包括两部电话、一台电视机等。树上保险公司的职员上下班时可乘坐专用电梯，但前来参加保险的投保人则必须顺着绳索攀登。它的好处有两个：首先对投保人的健康状况进行了独特的测试，顾客有足够的力气攀上树顶，证明他的身体健康状况基本良好；其次对投保人的心理作了生动实在的鉴定，投保人攀援而上，表明他是诚心诚意地参加保险，其中途退保的可能性就比较小。这种独特的经营方式吸引了众多的好奇者，使这家树上保险公司门庭若市，生意兴旺，名声大振。
骆驼保险：在「前不见古人，后不见来者」的沙漠中，没有骆驼，就等于没有脚，它是旅途中的指南针。骆驼也要买保险？！伊朗政府近日来开始，帮西南部库泽斯坦省的7千头单峰骆驼规划购买保险，称之为「骆驼保险」。在中东，骆驼自古以来就是重要的交通工具和农业牲畜。骆驼保险的特色（1）承保范围：包括地震、雷击、蛇咬、洪水以及运输工具碰撞等带来的损失。（2）保险费：将由政府和骆驼所有人共同分摊。（3）费率高低：决定于骆驼的年龄和个头。
一箭双雕：美国的一位百万富翁家财万贯、财大气粗，他在某保险公司投保了金额１０万美元的人寿险，这意味着万一他遭不测，其财产继承者就可得到１０万美元的保险赔偿。岂料他的财产继承者对百万家产及１０万保险金垂涎欲滴，盼望他早日归天，所以他到另一家保险公司投保了一笔相反的“保险”，规定如果这个老富翁在５年内不死，这家保险公司就必须赔偿５万美元。这位财产继承者真是两全其美、一箭双雕，无论老富翁的寿命如何，他的财产继承者都可以发一笔财了！
外星人绑架保险：近年来，由于不明飞行物的接踵出现，对于外星人的传说也越显神秘，一些人担心遭受外星人绑架的恐惧心理日益增加。针对这一特殊现象，美国佛罗里达州成立了“不明飞行物绑架保险公司”，并开办了这一特别的保险业务。

“不明飞行物绑架保险”，向被保险人所收取的保险费仅为9.95美元，但如果被保险人遭到来自不明飞行物的外星人的绑架，则可获得为数惊人的1000万美元赔偿金；被保险人在被外星人绑架期间，如果得不到营养充足的食品，得不到正常而又安全的性生活，还可获得2000万美元的额外赔偿。这一保险办法还规定，被保险人即使遭到多次外星人绑架，只能获得一次赔偿；同时被保险人在领取赔偿时，还要填写表格，其中一项内容为，如果不明飞行物有编号的话，还要填定清楚。

被保险人在这家公司申办保险时，还规定要回答三个问题：1.你有幽默感吗？2.你认真对待这一保险吗？3.你的父母在婚前有关系吗？“不明飞行物绑架保险公司”到1990年上半年已售出1200份遭受外星人绑架的保险单，但尚未发生索赔事宜。
测测你是否具有行销潜力
这里有21个顶尖的行销人员的特质和性格。测试一下，看看你拥有几个。

1、 我的目标会用白纸黑字写下来；

2、 我非常自律；

3、 我是个非常积极主动的人；

4、 我想获得更多的知识；

5、 我希望与别人建立良好的人际关系；

6、 我是个有自信的人；

7、 我喜欢自己；

8、 我喜欢跟人打交道；

9、 我喜欢挑战；

10、 我喜欢赢的感觉；

11、 我能以正面积极的态度接受拒绝；

12、 我可以处理细节；

13、 我很忠心；

14、 我满怀热诚；

15、 我相当客观；

16、 我是很好的听众；

17、 我明察秋毫；

18、 我沟通技巧丰富；

19、 我是个勤奋工作的人；

20、 我希望财务自由；

21、 我意志坚强，能坚持到底。

答案：

以上特质你如果很诚实地认为你拥有十五项以上，那恭喜你！你非常具有成功行销人员的潜质；如果你有十至十四项特质的话，你只有一半做行销人员的机会，如果在知识、热诚、自信、洞察力、积极主动和毅力等项目上你比较强的话，你的机会更大一些；如果你的得分在十项以下，说明你行销人员的特质是很少的，劝你另谋它路发展。
88天特训造就寿险高手：特训第二十二日成成功法则四自信
理论基础：
有道是：成功的天梯是自信。《圣经》中也有言称“坚定不移的信心能够移山。”

自信在你的人生奋斗历程中起着这样的作用：相信“我能确实做到”的态度，产生了能力、技巧与精力这些必备条件；每当你相信“我能做到”时，自然就会想出“如何去做”的方法。

自信是成功的秘决。拿破仑·希尔曾说：“我成功，是因为我志在成功。”在拿破仑·希尔曾说：“我成功，是因为我志在成功。”在拿破仑·希尔身上，自信表现为一种强大的成功欲望，可以客观说，没有自信，就没有成功。

有人说：成功的欲望是创造和拥有财富的源泉。人一旦拥有了这一欲望并经由我暗示和潜意识的激发后便形成一种强大的自信心。这是一种”积极的情感“。它能够激发后便形成一种强大的自信心。这是一种“积极的情感”。它能够激发潜意识释放出无穷地热情、精力和智慧，进而帮助其获得巨大的财富与事业上的成就。所以，有人把自信心比喻为“一个人心理建筑的工程师”是很贴切的。

自信可以创造奇迹，自信是你的生命和力量，自信是你创立事业之根本！

心情故事
丹普赛出生时四肢不全，只有半边右足和一只右臂的残端。作为一个孩子，他想像别的孩子一样从事运动。他喜欢踢足球。他的父亲给他做了一只木制的假足，以便使他能穿上特制的足球鞋。丹普赛一小时按一小时、一天接着一天用他的木脚练习踢足球，努力在离球门愈来愈远的地方将球踢进去。他变得极负盛名了，以致新奥尔良的圣哲队雇他为球员。

当丹普赛用他的破腿在最后两秒种内、在离球门63码的地方破网时，球迷的欢呼声响遍了全场。这是职业足球队踢进的最远的球。这次圣哲队以3：2的比分战胜了雄狮队。

新闻记者采访时，丹普赛说：“远离63码的地方起射，我凭借着的是自信，一个热爱生活者的强大的自信。没有这种自信，我想我会射中的。”

从丹普赛的故事中，你所能学习和运用的原则是：

①那些能够产生热烈的愿望以达到崇高目标的人，才能走向伟大。

②那些充满自信并不断努力实践的人才能取得并保持成功。

③在人类的任何实践中，要成为一名成熟的成功者，就必须实践、实践、再实践。

特别训练

战胜自卑

自信的天敌是自卑。《自卑与超越》的作者A·阿德勒指出：人类需要的无止境与博大而永恒的宇宙矛盾：即人类不可能超越宇宙，也无法挣脱自然法则的制约，这是造成人类自卑的最终根源。

人人都有自卑，只是程度不同而已。但人又能战胜自卑，这便是超越。如果你是一个自卑感比较严重的人，不妨采取以下几种方式：

①正视你的客户

眼睛是心灵的窗户。你内心的思想活动不经意间已从眼神中溢出。

不正别人通常意味着：在你旁边我感到很自卑；我感到不如你；我怕你。

正视别人等于告诉他：我很诚实，而且光明正大。我相信我告诉你的话是真的，毫不心虚。

要让你的眼睛为你工作，就是要让你的眼神专注别人，这不但能给你信心，也能为你赢得别人的信任。
②把人走路的速度加快25%

心理学家指出：步行速度和姿势与人的心、性格有关。身体的动作是心灵活动的结果。心理学家还指出：借着改变走路的姿势与速度，可以改变心理状态。

普通人“普通人”走路的模样，做出“我并不怎么以自己为荣”的表白。

有超凡自信的人走起路来则很快，他们的步伐仿佛告诉世界：“我要到一个重要的地方，去做很重要的事情，更重要的是，我会在15分种内成功。”

使用这种“走快25%”的技术，抬头挺胸走快一点，你就会感到自信心在滋长。
③布置任务法

如果你的自卑感已经产生，自信心正在丧失，可采取布置任务法。如，先找你认为最容易成交的客户去拜访。待成交后，再拜访另一个目标。在一个时期内尽量避免承受失败的挫折，待自信心逐步提高后，再向较难缠的、不易对付的客户努力。
④运用“肯定式”的心理暗示

“肯定式”不论对自己还是对他人都有充满信心的作用。

作为一名寿险推销人员，当客户问起你们公司的信誉是否可靠、服务是否优异、兑现是否及时，你步定不会回答“也许可靠，比较及时”“还凑和”等话。这样的话可以使十个准客户走掉“八”个——潜在的准客户也被影响了。

不妨运用肯定的语气看看如何：

“我们公司的信誉你可绝对放心！”

“我们拥有世界第一流的保险信誉，服务真正做到‘服务到家，’‘客户是上帝’······”

“信誉或服务质量如果不合你的标准，你可以投诉我！”

建议：

A、改变你惯常使用的否定、疑问式语气，如“大概”“没办法”“也许”“可能”。

B、在能说“不”的时候，大胆地、肯定地说“不”。
成就你一生的100个哲理：修身养性篇16辗转的回报
一天傍晚，他在单行道的乡村公路上孤独地驾着车回家。在这美国中西部小镇上谋生，他的生活节奏就像他开的老爷车一样迟缓。自从所在的工厂倒闭后，他就没有找到过固定工作，但他还是没有放弃希望。外面空气寒冷，暮气开始笼罩四野，在这种地方，除了外迁的人们，谁会在这路上驾驶？
他熟悉的朋友大多数已经离开了这个小镇。朋友们有自己的梦想要实现，有自己的家庭要抚养。但是他还是选择留在了故乡。这是他出生的地方，这里有着他的童年和梦想，还有他那已经入了土的父母留给他的“家”。周围的一切都是那么地熟悉，他可以闭着眼睛告诉你什么是什么，哪里是哪里。他的老爷车的车灯坏了，但是他不用担心，他能认路。天开始变黑，雪花越落越厚。他告诉自己得加快回家的脚步了。
他差一点没有注意到那位困在路边的老太太。外面已经很黑了，这么偏远的地方，老太太要求援是很难的。我来帮她吧，他一边想着，一边把老爷车开到老太太的奔驰轿车前停了下来。尽管他朝老太太报以微笑，可是他看得出老太太非常紧张。她在想：会不会遇上强盗了？这人看上去穷困潦倒，饿狼一样。
他能读懂这位站在寒风中瑟瑟发抖的老太太的心思。他说：“我是来帮你的，老妈妈。你先坐到车子里去，里面暖和一点。别担心，我叫拜伦。”
老太太的轮胎爆了，换上备用胎就可以。但这对老太太来说，并不是件容易的事情。拜伦钻到车底下，察看底盘哪个部位可以撑千斤顶把车顶起来，他爬进爬出的时候，不小心将自己的膝盖擦破了。等将轮胎换好，他的衣服脏了，手也酸了。就在他将最后几颗螺丝上好的时候，老太太将车窗摇下，开始和他讲话。她告诉他她是从大城市来的，从这里经过，非常感谢他能停下来帮她的忙。拜伦一边听着，一边将坏轮胎以及修车工具放回老太太的后车厢，然后关上，脸上挂着微笑。老太太问该付他多少钱，还说他要多少钱都不在乎。
因为她能想像得出如果拜伦没有停下来帮她的话，在这种地方和这个时候，什么事情都可能发生。
帮这老太太忙是要向她要钱？拜伦没有想过。他从来没有把帮助人当作一份工作来做。别人有难应该去帮忙，过去他是这样做的，现在他也不想改变这种做人的准则。他告诉老太太，如果她真的想报答他的话，那么下次她看见别人需要帮助的时候就去帮助别人。他补充说：“那时候你要记得我。”
他看着她的车子走远。他的这一天其实并不如意，但是现在他帮助了一个需要帮助的人，他一路开车回家的心情却变得很好。
再说那老太太。她在车子开出了将近一英里的地方，看到路边有一家小咖啡馆，就停车进去了。她想，还得开一段路才能到家，不如先吃一点东西，暖暖身子。
这是一家很旧的咖啡馆，门外有两台加油机；室内很暗，收银机就像老掉牙的电话机一样没有什么用场。女招待走过来给她送来了菜单，老太太觉得这位招待的笑容让她感到很舒服。她挺着大肚子，看起来最起码有8个月的身孕了，可是一天的劳累并没有让她失去待客的热情。老太太心想，是什么让这位怀孕的女人必须工作，而又是什么让她仍如此热情地招待客人呢？她想起了拜伦。
女招待将老太太的100元现钞拿去结账，老太太却悄悄地离开了咖啡馆。当女招待将零钱送还给老太太时，发现位置已经空了，正想着老太太跑到哪里去的时候，她注意到老太太的餐巾纸上写着字，在餐巾纸下，她发现另外还压着300块钱。
餐巾纸上是这样写着的：“这钱是我的礼物。你不欠我什么。我经历过你现在的处境。有人曾经像现在我帮助你一样帮助过我。如果你想报答我，就不要让你的爱心失去。”
女招待读着餐巾纸上的话，眼泪夺眶而出。
那天晚上，她回到家里，躺在床上翻来覆去地睡不着，她想着那老太太留下的纸条和钱。那老太太怎么知道她和她丈夫正在为钱犯愁呢？下个月孩子就要生了，费用却还完全没有着落，她和丈夫一直都在为此担心。现在这下好了，老太太真是雪中送炭。
看着身边熟睡的丈夫，她知道白天他也在为赚钱犯愁。她侧过身去给他轻轻的一吻，温柔地说：“一切都会好的，拜伦，我爱你。”

人生箴言：好人终有好报，这是亘古不变的真理。做个好人吧，不要计较眼前的得失。
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20131207期（总361期）[image: image2.png]
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