中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量

微分享：那些让保险营销如鱼得水的话术 
2013.02.01 第52期          发布：中国保险论坛          专题来源：未知
■执业的信念，专业的态度，敬业的精神，创新的理念。每一步的迈出都是了不起的跨越■
【导语】：从踏入保险业的那一天起，您一定没少碰到过冷钉子吧，面对客户拒绝或者犹豫不决的态度您是如何应对的呢？
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【那些让保险营销如鱼得水的话术】
一、“我有社会养老保险”

这是不够的，我相信您一定希望您的家庭生活水平，永远不停的进步。比如说，您家里目前使用25寸彩色电视，您总不愿意有一天再回头使用十几寸的黑白电视机吧？

二、“我不想把钱摆在保险单上”

人们迟早要支付保险费，差别只是在于您愿意今天有零用钱来支付保险费，拥月日后的生活保险，还是有一天您的家以大笔的数目来支付生活上的庞大支出。

三、“我要再考虑一下”

当我们看报时，一定会发现，每天都有那么多丧事新闻。我们打个赌，你相不相信，这些人在离开人世之前一定有许多事情尚待考虑而未作决定，但是如今他们杨作决定时，一切已经太晚。

四、“我现在无力负担，要等这一委收成以后再谈”

您总不能说因为今年有水、旱、风灾而不播种，坐等来年吧？我相信您一定希望风调雨顺，年年丰收来保证家庭生活。但是过去这些年，您是否存有一笔足够的保证金，来保证您的家庭不受任何灾害的影响呢？

五、“我有劳保，再说社会会照顾我的家庭”

那是不可能的，也是不够的。您曾经告诉我您的家庭开支最少要××元。您知不知道，社会最多能给多少？劳保能给多少？现在您只有签字参加保险，才能保证您家庭的一切开支永远不缺。

六、“我要和我太太商量”

这是很好的建议，让我们约个时间到您府上拜访，与您们共同探讨保险。相信您夫妇会有许多问题想要了解。今夜还是明天方便？

七、“我有朋友在保险公司，我会找他买”

我了解，就因为他是一位朋友，他不会与您讨论您个人的财务情形。我相信如果您有我，您一定不会告诉您的朋友，这样可以避开许多麻烦。一般人们比较喜欢与专业人士来探计他们的计划，或子女的未来。作买卖最好避开亲戚、朋友，您认为是不是这样？

八、“我会向保险公司购买保费最便宜的保险”

保险公司销售便宜保单的对象是只想以最少钱来支付保险费的人，他们的寡妻孤儿到时候将会发现，他们所拥的保险金无法购买任何东西。保险一般都是以10年或20为计划，如果是最便宜的保险，那么到时候保险到期，将不有保障作用。您是不愿意这样呢？

九、“我要问太太对这个计划是否同意”

您这样将会把这难题丢给您太太，您太太将难于告诉您，为了自己及子女要买多少保险，毕竟还是您的问题，而不是您太太的问题。

十、“现在我负担不起！”

刚才我们仔细的讨论了全部计划的内容，您也就家庭需要的最低保障作了决定。若你觉得保费过高，我们可以将部分的保障降低，您觉得哪一部分保障可以暂时降低？

十一、“我买不起保险，节余钱要还贷款”

这就是我建议的理由，买保险可以规划您的收入。假设，您六个月无法工作，您将从保和获昨金钱来偿还您的贷款？

十二、“保费太贵了！”

您是否认为把钱存在银行、买公债或藏在枕头下，是花钱的行为呢？不是的。您是在储存钱，同样的，我所提供的保险计划也是储存行为，它不仅在您发生意外时，足够清偿贷款，并且能够提供您生活的保障。
【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15】-柴田和子的"不打不相识"

寿险行销人员是否有充分的自信，客户是一眼就会看穿的，因此说服别人之前先要说服自己。同时，也为了对方的兴趣，谈论对方感兴趣的话题。

但寿险行销不是依靠自己滔滔不绝的一面之辞，初次见面要尽量主客户讲多一点，如此在第二次见面时，就可以提出一些客户所关心的问题来请教.

光是静静聆听对方的发言而不表示意见，有时会导致客户看不起你，柴田和子就曾经有过以下的亲身经历。

有一次，转介绍人特别叮咛：“那位社长脾气比较硬，如果以你的个性，一定会发生冲突，所以听他讲就好。”

结果，柴田静静听这位社长讲了一个多小时的经济问题。

最后，社长对柴田说：“喂，你实在也没什么特别，虽然我听说你是日本第一的寿险业务员，但你也不过如此罢了。我不会让你空手而归，一定会与你签约，但我实在很失望。”

这下子轮到柴田反驳了：“因为把你介绍给我的人说你脾气很硬，吩咐我要尽量沉默，所以我才闭嘴。实际上，我都快憋不住了。这会儿你真的同意我开口啦。”

“啊，你说呀。”

“如果今天约不到你，我就先回去了.但是听了社长这样的讲话，我早就不耐烦了。”

“你可真是肆无忌惮！原来你不耐烦了呀！”

“真的不耐烦了！你说的内容深奥难懂，但我却要装出一副懂了的样子，那可不是一件轻松的事，下回可要轮到我发言了。”

于是第二次拜访时，柴田对社长的话进行一一反驳。

所谓“不打不相识”，有过冲突的人，之所以往后的交往会深且远的原因，在于冲突的那一瞬间双方都会吐露真言。

成功处方：

■有时候让客户知道你的声音。

■谈论客户关心的话题。　　
【最后跟大家分享：9岁至35岁人群胃癌发病率比30年前翻了一番】

早餐没空吃、午餐凑合吃、晚餐应酬吃、加班夜宵地摊吃，这些都市上班族的习惯，恰恰是伤胃“杀手”。如果经常出现胀气、反酸、消化不良、食欲不振等不适，一定要做检查，别当成消化不良不在意。还是必须给自己和家人备一份保障，关键时候能承担风险。

今天跟朋友去小聚了下，所以发晚了！直接跟各位同仁说晚安！~祝各位周末愉快！
■：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）
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 ！

