中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量

微分享：13句话让客户没法拒绝你
2013.04.22第132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】H7N9禽流感疫情通告；雅安地震：保险业在行动最新数据；13句话让客户没法拒绝你；保险销售卖的是什么？；跟着高手做保险93原一平：禅师的开悟；心理学174个现象39：刻板效应；保险企业家精选微博分享。
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【系统升级造成群发延迟的说明】
近期微信公众平台系统升级，期间可能出现信息发送延误的情况，对您造成的不便表示抱歉。我们正在全力加快完成升级，希望大家理解。—微信团队2013年4月17日
【H7N9禽流感疫情通告】-（各大网站数据均为更新，准确数据统计到昨天。）！~
国家卫生和计划生育委员会4月21日发布人感染H7N9禽流感疫情。4月20日16时至4月21日16时，全国报告新增6例人感染H7N9禽流感确诊病例。其中，江苏省1例（现在上海就诊，由上海市报告），浙江省5例。
截至目前，全国共报告102例确诊病例，其中死亡20人，12人康复。病例分布于北京（1例）、上海（33例，死亡11例）、江苏（24例，死亡３例）、浙江（38例，死亡5例）、安徽（3例，死亡1例）、河南（3例）6省市。目前尚未发现人传人的证据。
【雅安地震：保险业在行动】
四川省保险公司客服电话汇总
	产险公司
	寿险公司

	公司名称
	客服电话
	公司名称
	客服电话

	中国人保财险四川省分公司
	95518
	中国人寿四川省分公司
	95519

	人保财险成都市分公司
	95518
	中国人寿成都市分公司
	95519

	太平洋产险四川分公司
	95500
	太平洋寿险四川分公司
	95500

	平安产险四川分公司
	95511
	平安人寿四川分公司
	95511

	永安保险四川分公司
	(028)95502
	新华保险四川分公司
	95567

	华泰财险四川省分公司
	4006095509
	泰康人寿四川分公司
	95522

	中华保险四川分公司
	95585
	太平人寿四川分公司
	95589

	天安保险四川省分公司
	95505
	中英人寿四川分公司
	4008800900

	太平财险四川分公司
	95529
	生命人寿四川分公司
	95535/028-86157777

	中国大地保险四川分公司
	95590
	北大方正人寿四川分公司
	8008205882\4008205882

	华安保险四川分公司
	95556
	民生保险四川分公司
	95596

	中航安盟保险
	4008868199
	长城人寿四川分公司
	95576

	安邦财险四川分公司
	95569
	中宏保险四川分公司
	8008203998\4008188888

	永诚保险
	95552
	中德安联四川分公司
	8009886688(固话拨打) 4008883636(手机拨打)

	天平汽车保险四川分公司
	95550
	农银人寿四川分公司
	4007795581

	阳光财险四川省分公司
	95510
	人保寿险四川省分公司
	4008895518(全国) 

（028)86727766（全国）


【13句话让客户没法拒绝你】

1. 如果客户说：“我没时间！”那么推销员应该说：“我理解。我也老是时间不够用。不过只要3分钟，你就会相信，这是个对你绝对重要的议题……” 

2. 如果客户说：“我现在没空！”推销员就应该说：“先生，美国富豪洛克菲勒说过，每个月花一天时间在钱上好好盘算，要比整整30天都工作来得重要！我们只要花25分钟的时间！麻烦你定个日子，选个你方便的时间！我星期一和星期二都会在贵公司附近，所以可以在星期一上午或者星期二下午来拜访你一下！” 

3. 如果客户说：“我没兴趣。”那么推销员就应该说：“是，我完全理解，对一个谈不上相信或者手上没有什么资料的事情，你当然不可能立刻产生兴趣，有疑虑有问题是十分合理自然的，让我为你解说一下吧，星期几合适呢？……” 

4. 如果客户说：“我没兴趣参加！”那么推销员就应该说：“我非常理解，先生，要你对不晓得有什么好处的东西感兴趣实在是强人所难。正因为如此，我才想向你亲自报告或说明。星期一或者星期二过来看你，行吗？” 

5. 如果客户说：“请你把资料寄过来给我怎么样？”那么推销员就应该说：“先生，我们的资料都是精心设计的纲要和草案，必须配合人员的说明，而且要对每一位客户分别按个人情况再做修订，等于是量体裁衣。所以最好是我星期一或者星期二过来看你。你看上午还是下等比较好？” 

6. 如果客户说：“抱歉，我没有钱！”那么推销员就应该说：“先生，我知道只有你才最了解自己的财务状况。不过，现在告急帮个全盘规划，对将来才会最有利！我可以在星期一或者星期二过来拜访吗？”或者是说：“我了解。要什么有什么的人毕竟不多，正因如此，我们现在开始选一种方法地，用最少的资金创造最大的利润，这不是对未来的最好保障吗？在这方面，我愿意贡献一己之力，可不可以下星期三，或者周末来拜见您呢？” 

7. 如果客户说：“目前我们还无法确定业务发展会如何。”那么推销员就应该说：“先生，我们行销 要担心这项业务日后的发展，你先参考一下，看看我们的供货方案优点在哪里，是不是可行。我星期一过来还是星期二比较好？” 
8. 如果客户说：“要做决定的话，我得先跟合伙人谈谈！”那么推销员就应该说：“我完全理解，先生，我们什么时候可以跟你的合伙人一起谈？” 

9. 如果客户说：“我们会再跟你联络！”那么推销员就应该说：“先生，也许你目前不会有什么太大的意愿，不过，我还是很乐意让你了解，要是能参与这项业务。对你会大有裨益！” 

10. 如果客户说：“说来说去，还是要推销东西？”那么推销员就应该说：“我当然是很想销售东西给你了，不过要是能带给你让你觉得值得期望的，才会卖给你。有关这一点，我们要不要一起讨论研究看看？下星期一我来看你？还是你觉我星期五过来比较好？” 

11. 如果客户说：“我要先好好想想。”那么推销员就应该说：“先生，其实相关的重点我们不是已经讨论过吗？容我真率地问一问：你顾虑的是什么？” 

12. 如果客户说：“我再考虑考虑，下星期给你电话！”那么推销员就应该说：“欢迎你来电话，先生，你看这样会不会更简单些？我星期三下午晚一点的时候给你打电话，还是你觉得星期四上午比较好？” 

13. 如果客户说：“我要先跟我太太商量一下！”那么推销员就应该说：“好，先生，我理解。可不可以约夫人一起来谈谈？约在这个周末，或者您喜欢的哪一天？” 

类似的拒绝自然还有很多，我们肯定无法一一列举出来，但是，处理的方法其实还是一样，寻就是要把拒绝转化为肯定，让客户拒绝的意愿动摇，推销员就乘机跟进，诱使客户接受自己的建议
【保险销售卖的是什么？】

在保险销售的时候，我应该卖的是什么？是我的产品？是我设计的保险规划？还是我的服务？有的人选其一，有的人选其二，有的人三者都选，最后三者都选的人，赢了。

这样的例子告诉我们什么道理呢？销售保险，不单单是销售保险产品，如果单单销售保险产品，全国跟我们同一家公司的保险人，那么多，人家凭什么选你卖的产品。因此，保险销售，卖的是产品，是规划，也是服务。

如果客户什么情况都不知道，也不管是面对什么样的客户，直接就是一个产品出去，这样的销售个人理解停留在非常初级的阶段、非常生硬的阶段。这样的代理人是不专业的，也是不尊重客户的。

一、保险代理人的价值

从目前的保险营销体制看，代理人做的工作可归为以下4项

1、激发客户买保险；

2、进行保险需求分析并设计相应的投保组合方案，让客户买到合适的保险；

3、协助公司作好售后服务，尤其是理赔服务，让客户买的保险能赔得下来；

4、提供保险之外的附加值。

二、高度由自己决定

保险代理人太多，一抓一大把。不少人尽管有保险需求，但也怕被纠缠，避之惟恐不急。但我想，高度其实是由自己决定的：代理人是很多，但真正优秀的不多，在购买前及购买后很长的时间让客户很满意很认可的代理人少之又少。

保险销售，首先是一份职业，凭劳动赚钱，我不会因为代理人满街都是而感觉低人一等,也不会因为销售保险这个有一定的爱心和责任在里边的特殊商品而高人一等。不少代理人都经常把卖保险是造福别人成就自我放在嘴边，我觉得有一定的道理，但也不全对：真正造福客户本人的永远是他自己的购买行为，我们只是一个载体，一个卖人玫瑰手留余香的人。

我们仅仅是个卖出保险赚佣金的代理人，还是给客户提供完整保障规划及解决方案建议的代理人，还是在保险业务之外成为客户好朋友的代理人，完全取决于我们自己！

三、专业的事交给对的人

这是一个分工只会越来越细的社会。把专业的事交给对的人完全可以节省您宝贵的时间，同时也可以少走弯路。很多时侯买错保险比不买保险后果更严重(保费虽高，但保障性很低，风险来临时，完全起不到作用，而调整保单则意味着损失，不调整又成了鸡肋)。

什么才是对的人？个人理解：专业的人，诚信的人，和您有缘的人！

我始终都相信，保险销售，卖的是我们对这个职业的赤诚的心，对客户真诚的心，全心全意的卖好产品，卖好规划，卖好服务，这样的人，才是一个成功的保险销售人员。
【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93】原一平：禅师的开悟
有人一生碌碌无为，也有人一生成就辉煌，人的成功因素基本相同，是什么导致如此在的差别呢？ 

是一个人的悟性。

有一次，原一平去拜访一家名叫“村云别院”的寺庙。

“请问有人在吗？”

“哪一位啊？”

“我是明治保险公司的原一平。”

原一平被带进庙内，与寺庙的住持吉田和尚相对而坐。

老和尚一言不发，很有耐心地听原一平把话说完。 

然后，他以平静的语气，说：“听完你的介绍之后，丝毫引不起我投保的意愿。” 

停顿了一下，他用慈祥的双眼注视着原一平很久很久。

他接着说：“人与人之间，象这样相对而坐的时候，一定要具备一种强烈的吸引对方的魅力，如果你做不到这点，将来就没什么前途可言了。” 

原一平刚开始并不明白这话中的含义，后来逐渐体会出那句话的意思，只觉傲气全失，冷汗直流，呆呆地望而却步着吉田和尚。 

老和尚又说：“年轻人，先努力去改造自己吧！”

“改造自己？”

“是的，你知不知道自己是一个什么样的人呢？要改造自己首先必须认清自己。”

“认识自己？”

“是的，赤裸裸地注视自己，毫无保留地彻底反省，然后才能认识自己。”

“请问我要怎么去做呢？”

“就从你的投保户开始，你诚恳地去请教他们，请他们帮助你认识自己。我看你有慧根，倘若照我的话去做，他日必有所成。” 

吉田和尚的一席话，就象当头一棒，把原一平点醒了。

人连自己都不认识，谈何去说服他人，要做就从改造自己开始做起。 

成功处方：

■做事要求品质。
【心理学174个现象39】刻板效应
刻板效应，又称定型效应，是指人们用刻印在自己头脑中的关于某人、某一类人的固定印象，以此固定印象作为判断和评价人依据的心理现象。
有些人总是习惯于把人进行机械的归类，把某个具体的人看作是某类人的典型代表，把对某类人的评价视为对某个人的评价，因而影响正确的判断。刻板印象常常是一种偏见，人们不仅对接触过的人会产生刻板印象，还会根据一些不是十分真实的间接资料对未接触过的人产生刻板印象，例如：老年人是保守的，年轻人是爱冲动的；北方人是豪爽的，南方人是善于经商的；英国人是保守的，美国人是热情的；农民是质朴的，商人是精细的等等。所谓定势思维效应，是指人们因为局限于既有的信息或认识的现象。人们在一定的环境中工作和生活，久而久之就会形成一种固定的思维模式，使人们习惯于从固定的角度来观察、思考事物，以固定的方式来接受事物。
刻板效应具有如下特点：

①对个体、群体过于简单化的分类。

②在同一社会、同一群体中，刻板印象有惊人的一致性。

③多是偏见，甚至完全错误。
社会刻板效应是经过两个途径形成的：一是直接与某人、某群体接触，将其特点固定化；二是由他人间接信息影响形成。间接的信息影响，就是刻板效应形成的主要原因。
克服刻板效应的具体方法是：

一是要善于用“眼见之实”去核对“偏听之辞”，有意识地重视和寻求与刻板印象不一致的信息。

二是深入到群体中去，与群体中的成员广泛接触，并重点加强与群体中有典型化、代表性的成员的沟通，不断地检索验证原来刻板印象中与现实相悖的信息，最终克服刻板印象的负面影响而获得准确的认识。
【保险企业家精选微博分享】鸣谢：保险企业家  分享整理 
1、【名人与保险】这次地震伤残人员多达几千人，很多人骨折甚至截肢，医疗费应不用担心，政府和社会肯定能解决，但这些伤员将来的生活怎么办？如果有足够的意外险，也许能帮点忙，意外险保额应等于年收入10倍以上，若当地一个年收入2万的人，意外险20万，一年保费300元，但能保障其生活至少5年！意外保障真的很重要！via吴晋江
2、【一代宗师黄伟庆】早会上别人会把他们如何达到目标的经验介绍给你。如果你拒绝参加早会，说明你已丧失了保险人的勇气和勇敢。因为你无法面对每一天的挑战，无力胜任保险这个工作。你不愿参加早会，说明你的业绩与别人有很大的差距，所以你不敢面对业绩好的同伴。
3、【帮中产阶级规划】首先明确他们的财务状况，重点了解资产净值和现金流。资产净值指资产减负债，生意盈利、工资、投资报酬等是收入来源，生活开支、必须偿还的贷款等是支出项目。只有明确了资产净值和现金流，才全面掌握了他们的财产情况。
4、【沟通三原则】①面对问题，而不要回避矛盾。②解决问题，而不是证明对方的错误。③换位思考，而不要固执己见。沟通不是说话，而是改变行动。真正的沟通者关注沟通的效果。重要的不是你说了什么，而是对方理解了什么，所以对方的反馈非常重要。
5、一个好的营销员，不是通过与其他金融产品比较，去说服客户的，而是“就事论事”地介绍保险产品。用佛家的智慧说：少一点“分别心”，才能够更好地关照自我。其实，大多数的客户是有“本心”需求的，只是在“种种幻象”中，人们自觉不自觉地迷失自我，因此，面向未来，行业需要的也许仅仅是一点点觉悟。
6、【营销名言】①少说产品诞生过程，多了解客戶的需求，多说一些产品能为客户做什么。② 80%的购买决定是在第5次拜访之后做出的，而 80%的推销员在拜访客户未达到 5次之前就放弃了。③健康推销心理就是敢于重复。④只要重复足够的遍数，就能征服客户。
7、研究表明：未来保险增长的驱动因素主要来自两个方面：一是全社会风险意识的普及；二是以中产阶级崛起带来的市场需求。1）社会风险意识，特别是消费者保护意识的强化，将增加车险和责任险的需求；2）中产阶级储蓄增加，将提升对寿险和健康险的需求；3）经济发展，特别是投资增加，将拉动相关保险需求。
8、【看大片改变抑郁心理】①症状：消沉绝望；电影处方：《肖申克的救赎》。②症状：心理抑郁；电影处方：《谈谈情跳跳舞》。③症状：自卑失落；电影处方：《阿甘正传》。④症状：交流障碍；电影处方：《对她说》。⑤症状：冷漠；电影处方：《爱回家》。
9、【阻碍成功负能量】①不知自己存在价值，对自己没信心害怕被拒绝，②不敢销售，因此养活不了任何人才③领导力不足，所以找不到对的人来帮你④当有许多人怀疑你的时候，如何让身边的人对你坚信不疑。
10、【人生十忌】①可以缺钱，但不能缺德；②可以失言，但不能失信；③可以倒下，但不能跪下；④可以求名，但不能盗名；⑤可以低落，但不能堕落；⑥可以放松，但不能放纵；⑦可以虚荣，但不能虚伪；⑧可以平凡，但不能平庸；⑨可以生气，但不能生事。
【微分享往期专题下载】：（更新至131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！■
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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 ！

