中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量

微分享：如何做到有效拜访
2013.03.06 第85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】：一次有效的拜访，不是三言两语就能解决问题的，需要一定的时间，要求我们一天4-6访，是充分估计了一天8小时的工作效率的。那怎样才算是有效拜访呢？以下5点尤为重要。（另：《高手做保险》《行销格言》《贵州现亿元保额大单》《杭州赏花攻略》）
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【如何做到有效拜访】
1、彼此信任 

不管是缘故拜访，还是陌生拜访，或者是转介绍，取得彼此的信任是至关重要的。有过展业经历的人都知道，作为一名业务员，并非为了销售保单就不加选择的见什么人都向其推销。自然，在销售过程中我们首先要向准客户推销出自己，取得客户的信任，接下来才有可能向客户推销保险。但是，由于我们每个业务员的兴趣、爱好、志向、专业的不同，有时我们也在选择客户，当客户给我们以信任感之后，我们才会心情舒畅地将合适的险种推荐给合适的人。因为，有时客户也会利用我们急于销售保单的心理，吊我们的胃口，让我们绕弯子、兜圈子，甚至还会提出一些不合理的要求，对于这样的客户，我们是无法相信他真是为了保障才有购买保险的意向的。所以，在完整的销售过程中，买卖双方建立起彼此的信任是销售与服务的前提。

2、接触保险话题 

不管是初次拜访，还是多次拜访，也不管彼此谈得是多么投机，不接触保险的话，就不能算是一次有效的拜访。也许是客户被有些业务员缠怕了有言在先“保险免谈”。但作为业务员，我们的职责就是要让客户了解保险的意义和功能；就是要签单，才能真正做到利人利已。你不说，客户怎么知道我们是在做保险？你不说，客户怎么知道保险的意义和功能？遇有上述两种情况时，建议各位伙伴不妨在临告别之前向这些人赠送一些书面资料，让他们在你走后，没事了慢慢看，也许资料中的某句话或某个案例会触动他的哪根神经，主动找你做保险，这样的事例也不是没有过。所以，我们一定要让客户知道我是在做保险；保险对他来说是多么的重要。

3、取得客户资料 

诸如客户的年龄、性别、工作单位、工作性质、职务、年收入、家庭情况、消费倾向，是否购买了商业保险，对商业保险的需求意向等等。这些内容只要是做过业务的都知道，在此就不再赘述。

4、同意做份计划 

有了上述3个步骤的铺垫，即使客户一时拿不定做保险的主意，我们也可以经客户的同意，为他做一份保险计划书。计划书可以当着客户的面做，也可以将有关资料带回来再做。因此我们也可以以替客户做计划书为由，获取客户的有关资料。总之，只要客户同意我们为他做计划，我们就已经取得了他的信任，就能获取他的相关资料，又能为下次再访做好一个铺垫。

5、留下再访理由   

展业中遭到客户的拒绝是常有的事。但我们不能因为客户的拒绝就黄鹤一去不复返，从此销声匿迹。我们要想办法寻找再访的理由，比如送些资料来，计划书的送达与解说，公司的最新信息，新推出的产品等等。当然，每次的再访，都要有理由，且适可而止，不要让客户厌烦，自己断自己的后路。

综上所述，一次有效的拜访，不是三言两语就能解决问题的，需要一定的时间，要求我们一天4-6访，是充分估计了一天8小时的工作效率的。假若我们每位业务员都能坚持做到每天4-6次有效拜访，怎么可能会没有业绩？怎么可能会半途而废？。
【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47】-齐藤竹之助：世界冠军教你做团险
团险是人寿保险的一个重要组成部份，一张团险保单的保费，往往是百万甚至千万。到底团险是如何做的呢？ 

让世界首席推销员齐藤竹之助来告诉你。

团险第一步是要有合适的对象，可以通过陌生拜访、转介绍或其他渠道来寻找准客户. 

齐藤竹之助对不同的推销对象，自己编写不同文件。以公司印发的商品手册为基础，反复研究，假如自己是客户将会怎样想？应该为客户提供什么样的参考计划？ 

团单的销售关键点在于建议书的订立。公司的商品手册，概括说明了本公司经营商品的主要特征，适用于所有客户，是用业务员的共同语言编写成的，所以，尽管对业务员没有多大的用处，但在订立建议书时仍值得参考。 

齐藤竹之助为一家公司做的建议书，无论是对方的新员工、老员工，还是对方的财会人员，研究过齐藤竹之助提供的建议书，一致认同：“的确做得很棒。” 

齐藤竹之助认为，要做团单一定要有财经知识。

另外，齐藤竹之助设计的建议书，有两点与众不同的地方。

一是齐藤竹之助知道，客户常常希望得知签订合同和不签订合同之间的区别，有什么利害得失。因此，齐藤竹之助总会编制一份囊括这两种情况的比较分析表。 

第二点，齐藤竹之助在取得企业首肯，愿意采用时，进一步地从这家公司具体负责此项工作职员的角度来考虑，制定一份供其在公司内部讨论使用的会议草案。许多寿险业务员由于忽略了这一点，以致于再三催促，也得不到对方的回复.因为担负具体工作的职员，往往不能完整地将你的意图转达给公司，所以导致事情总是拖拖拉拉。 

齐藤竹之助认为，编写合情合理并能使客户同意的计划书，成为推销之要点。透过你的周全的思考，无论什么样的推销计划都能制订出来。
成功处方：

■完善的建议书是团单销售的关键。

■准备一份投保前后的比较分析表。

■草拟客户的会议草案。
【保险行销格言】

36、化繁为简，化难为易，信心十足必得信赖。

37、行销的路本就不平顺，如果不能充分了解工作的独特之处，怎能培养足够的信心呢？

38、自闭门户的经营时代已落伍，走团体组织的策略是迎向国际化的前进驱力。

39、沮丧是生活的毒药，为什么要沉溺其间呢？你可以改变一切。

40、如果您能专业、敬业、守法、尽本份照顾您的保户，忠诚于您所属的保险公司，则那顶荣耀冠冕将非您莫属。
【最后奉上微信伙伴们发来的分享】，感谢“刘路宜”伙伴分享

如果人生中有保险业务员盯着你，证明你年轻，身体健康，有经济实力。如果连保险业务员都不愿意理你，意味着什么：你又老？又病？又穷？人活到这个份上人生是不是太悲催？所以有业务员看上你是好事情！请珍惜！给业务员机会'就是给自己未来。
【资讯分享】贵州亿元保额大单产生
据《贵州都市报》3月6日B2版报道：近日贵州首张人生险1.2亿元保额大单诞生，投保人20年需缴保费五千万元。据记者采访了解到，此单1.2亿元保额保单投保人为某公司企业主，资产雄厚。保险组合：6000万终身寿险+4000万意外伤害，年交保费207.8万，加上之前投保的2000万寿险，客户保额累积达到1.2亿！受经济、地域条件影响限制，我省千万元的保单并不多见，亿元保单更是首次。业内人士分析认为，投保巨额保单，除了看中保险的保障、理财等功能外，保险的避税功能也是其中一个因素。——《贵州都市报》2013.3.6
【杭州赏花攻略】

这几天，杭州的西湖边、公园里桃花、樱花已经争相开放了，确实，不出杭州城，你也能赏花闻香，感受春天的浓浓气息。杭州的伙伴们，或者有近期想来杭州旅游的同仁可以借鉴参考哦。
●桃花
推荐场所：苏堤、白堤、杭州植物园、湖滨一公园等地：白堤和苏堤的桃花品种很多，“一树桃花一树柳”的声名早已远播，清明节前后到达盛花期，花期为半个月左右。
●樱花
推荐场所：太子湾公园、花港公园、杭州植物园：春来樱花胜似雪，在太子湾公园有着非常出名的重瓣樱花，植物园里也辟有专门的赏樱区，3月底前将是赏樱的最佳时期。
●海棠花
推荐场所：杭州植物园海棠花素有“花贵妃”之称。杭州植物园里有着好几百株海棠花，主要品种有垂丝海棠、日本海棠和西府海棠等。海棠的最佳观赏期为三月下旬，最早一批海棠花近日开放。
●牡丹
推荐场所：花港公园、六和塔公园：“谷雨三朝看牡丹”，一年一度赏牡丹的最佳时节又到了。花港公园里有两处景点最有名，一是红鱼池，另一个就是牡丹园。预计3月下旬，牡丹园里的牡丹就会绽放。
●玉兰花
推荐场所：湖滨一公园、长桥公园：玉兰花身白如玉，花香似兰。湖滨一公园和长桥公园到处可见，玉兰花花期较长，3月中旬到4月上旬都可欣赏。
●山茶花
推荐场所：杭州植物园：山茶树形姿优美，叶瓣浓绿，花形艳丽。在杭州植物园的木兰山茶园里，4月就能见到上千株山茶花开放的胜景。
●郁金香
推荐场所：太子湾公园：太子湾公园今天开始免费开放，一年一度的郁金香花展也同时推出。郁金香的最佳观赏期为3月中，花展将持续到4月20日。
●杜鹃花
推荐场所：满陇桂雨公园、杭州植物园：民间喜欢把杜鹃叫作映山红。4月初至5月上旬，杭州植物园和满陇桂雨公园都可以欣赏到杜鹃亮丽的风景。4月中旬，杜鹃将迎来盛花期。
【微分享往期专题下载】：（更新至34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！
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 ！

