中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量

微分享：孔夫子与保险人的故事
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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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【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
孔夫子与保险人的故事   转载自“中国保险报”   作者：张建 
编者按：孔夫子和保险人(泛指保险公司、保险经纪人、代理人、公估人等整个保险行业的一切从业人员)相距遥远，在时间和空间上本不可能重叠，但换一种思维，用21世纪中国保险人去看儒家的书，你会惊异地发现，孔夫子的思想竟是可以跨越时空的，这或许就是经典的力量。

以儒学经典为例，虽然当时还没有保险行业，但儒学经典却可以指导2000多年后的保险行业，健康和谐，发展壮大，可以引导数百万中国保险人自我制约、修炼、净化、升华。

一千个读者心中有一千个哈姆雷特，保险人的心中自有属于他们的孔夫子。下面就让我们读一读孔夫子与保险人的故事，希望能给广大营销人员以启迪。
君子日三省身

原文：曾子曰：吾日三省吾身：为人谋而不忠乎？与朋友交而不信乎？传不习乎？

译文：曾子说，我每天在以下三个方面深刻反省自己：为国君谋划国家大事做到忠心耿耿了吗？与朋友交往做到诚信无欺了吗？经典著作按时复习了吗？

故事：
曾子是一个成功的保险营销员，他的保险业绩在小组总是名列前茅，同事们纷纷向他请教成功的秘诀。

曾子推辞再三，而后真诚而谦虚地说：“其实哪里有什么经验呢，我不过是遵照孔夫子的教导，多年来养成了一个好习惯，那就是每天在以下三个方面深刻反省自己：第一，我为客户设计保险计划，做到忠心耿耿了吗？第二，我与所有的朋友们交往做到言必信、行必果了吗？第三，保险理论、保险实务，我认真学习了吗？学习过的知识，经过实践之后，我认真温习了吗？”

大家若有所悟，但似乎并没有完全听懂。曾子接着说，真正做到这三点，其实非常不容易。

比如：为人谋要忠，忠是形声字，形旁是心，这表明，忠，必须是发自内心的，甚至是出于本性的，不经过长期的修炼怎能达到如此境界呢？忠，只能感受,无法表述。

再比如：言必信，行必果，一次两次、一天两天容易，几年、十几年如一日那就很难了。只要有一次言而无信，那么先前长期积累的诚信立刻不复存在。

再比如学习，学习是一个循环往复没有终点的过程，不懂就要学，学会了要实践，在实践的基础上再重新学习总结提高，永无止境。

做到这三点，就具备了成功的基本前提。

温良恭俭让

原文：子禽问于子贡曰：夫子至于是邦也，必闻其政。求之欤，亦与之欤？子贡曰：夫子温、良、恭、俭、让以得之。

译文：子禽问子贡，孔夫子无论到哪一个国家，一定能够了解到那里的真实情况，是他求来的？还是人家主动告诉他的呢？子贡回答说，孔夫子是靠着温厚、善良、恭敬、节俭、谦让这五种美德来获得人们的好感和信任的。

故事：

子禽和子贡跟随孔夫子转战保险市场，他们感到最为懊恼的是，很难得到客户的发自内心的信任。他们看到孔子总能得到很多客户的信任，非常羡慕。

于是子禽就问子贡：“我们的孔老师到任何一个社区去展业，很快就能与社区融为一体，男女老幼很快就和他无话不谈了，他是怎么取得大家的信任和好感的呢？

子贡回答说：“据我所知咱们的孔老师是靠着温厚、善良、恭敬、节俭、谦让这五种美德来获得人们的好感和信任的。

子禽想了想：有道理，至少温厚我没做到，我有时过于热情，一旦被拒绝，很容易心灰意冷，我还要好好修炼。

子贡说：“其实最难做到的是谦让，表面看来谦让好像是懦弱的表现，其实正好相反。谦让表明他大度、自信，表明他善良、有实力。海纳百川，就是因为他谦让，他心甘情愿处于最低的位置。

子禽连连点头：“看来这其中的道理很深奥啊。”

患不知人也

原文：子曰:不患人之不己知，患不知人也。

译文：不要总埋怨别人不理解自己，你能不能正确理解别人呢?这才是应该担忧的啊。

故事：

昨天我又遭到一个客户的拒绝，我诚心诚意地为他设计的保险计划真可谓十全十美，可他就是不能理解我的良苦用心，实在是郁闷。

孔夫子正准备下班，看到我一脸苦相，他拍拍我的肩，温和地说：“你总埋怨客户不能理解你，可你为什么不能逆向思维，从自己身上找找原因，你正确理解客户了吗？你做到设身处地地为客户着想了吗？如果不能正确理解客户，那么你越努力，距离成功就越远，这叫做南辕北辙，这才是你应该担忧的啊。

回到家躺在床上，回味孔夫子的话，我若有所悟：客户的家庭结构、性格特点、收入前景，我只是一知半解，我设计的保险计划对于我可能是最优的，但对于客户未必是最合适的，如果我深入了解了客户的想法，有的放矢地做计划，那么成功的概率不就增加了吗？

说干就干，我立刻拿起电话约见客户，这回我打定了主意，少说多听，客户的话一个字都不要漏掉。

感谢孔老师，我又进步了。

觚哉？觚哉？

原文：子曰：觚不觚，觚哉？觚哉？

译文：酒杯不像酒杯，这是酒杯吗？这也能算酒杯吗？

故事：

我拿着匆匆制作的保险计划书准备去拜见客户，突然想到应该先请孔夫子看一眼，把把关。

于是我来到孔夫子面前，恭恭敬敬地将计划书呈上去，原以为会受到一番赞扬，没想到孔夫子只是看了看封面，便丢到了一边，然后拿起桌上的一只酒杯，感慨地说：“酒杯不像酒杯，这是酒杯吗？这也能算酒杯吗？”

我看看酒杯，再看看我的计划书，终于明白了，原来孔夫子是借着酒杯来批评我的计划书做得不规范。

孔夫子说：“你想一想，如果客户面前摆着三只酒杯，他首先关注哪一只呢？当然是最完美的那一只。同样道理，客户面对三本计划，那么做得最规范、最讲究、最认真的那一本一定成为客户的首选。如果不能确保成为首选，那最好拿回去重做。

真奇怪，经过孔老师的一番批评，再看我的计划书，确实太不专业了。如果我是客户，我也会因此而起疑心。

侍于君子有三愆

原文：子曰：侍于君子有三愆：言未及之而言谓之躁，言及之而不言谓之隐，未见颜色而言谓之瞽。

译文：孔子说，侍奉国君容易出现三种过失：不该说的时候抢先说，叫做急噪；该说的时候不说，叫做隐瞒；不会察言观色，只顾自己说，叫做没眼力。

故事：

今天很不走运，我信心十足出门去，大失所望回家来。

一位很有实力，又很有诚意的客户在听完了我的长篇大论之后，非常委婉地拒绝了我，他说他这些天有点累，等休息好之后再给我打电话。

那一瞬间，我品尝到了从山顶摔到谷底的那种非常痛苦、失落的感觉。客户永远是对的，我永远需要改进提高，还是总结自己的教训吧。

回想起来，我今天发挥得其实很不错，客户的提问正好是我的强项，于是我滔滔不绝地一口气说了20多分钟，用口若悬河来形容真是一点也不过，当时我真有点飘飘然的感觉，我觉得自己俨然已经是一位演说家了。

可谁想到，结果竟急转直下。
我越想越郁闷，这时孔夫子进来了，听我介绍完情况，孔夫子说：“在我们春秋时期，臣子侍奉国君，很容易出现三种过失：不该说的时候抢先说，叫做急噪；该说的时候不说，叫做隐瞒；不会察言观色，只顾自己说，叫做没眼力。

如今我们为客户服务，与当年侍奉国君其实是一个道理。想一想吧，这三种过失，你犯了哪一项？

原来如此，这就叫做不幸而言中，三种过失我至少违反了两项：在发挥最好的时候，我确实没注意客户的反应，客户一会看手表，一会看窗外，可我居然还是滔滔不绝、喋喋不休，我真是有眼无珠啊。

还有，我抢话的毛病总改不了，静下心来想一想，如果我是客户，不管你是多高明的专家，只要你抢我的话，我一定将你淘汰。

【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
【经典励志故事200篇第19篇】没有忘记爱美
二次世界大战结束后，在德国的土地上到处是一片废墟。美国社会学家波普诺带着几名随从人员到实地察看。他们看了许多户住在地下室的德国居民。尔后，波普诺就向随从人员问了一个问题：“你们看，像这样的民族还能够振兴起来吗？”“难说，”随从人员随口答道。

“他们肯定能！”波普坚定地给予纠正。“为什么？”随从人员不解地问。波普看了看他们，又问：“你们在到了每一户人家的时候，看到了他们的桌上都放了什么？”随从人员异口同声地说：“一瓶鲜花！”

“那就对了，任何一个民族，处在这样困苦的境地还没有忘记爱美，那就一定能在废墟上重建家园。”
心语：

世上没有绝望的处境，只有对处境绝望的人。在绝望中仍能追寻希望之花的人是多么令人敬佩和振奋！
【心理学174个现象67】禁果效应
禁果效应也叫做“罗密欧与朱丽叶效应”，越是禁止的东西，人们越要得到手。这与人们的好奇心与逆反心理有关。
“禁果”（forbidden fruit）一词来源于《圣经》，它讲的是夏娃被神秘的智慧树上的禁果所吸引，去偷吃禁果，而被贬到人间。这种禁果所引起的逆反心理现象称之为禁果效应。其含义就是指因被禁而更想得到的东西。传播中的“禁果效应”是指，当外界压力迫使人们无法自由获取信息时，人们往往会对被迫疏离和失去的那部分信息有更强的了解欲望，施压者与受传者之间的隔阂因此加大。
它给我们的启示有两个：
①不要把不好的东西当成禁果，人为地增加吸引力。
②要把不喜欢而又有价值的事情人为地变成禁果以提高其吸引力。
【保险企业家精选微博分享】鸣谢：保险企业家  分享整理 
1、【王永庆管理典范】每周工作100小时以上，由于坚持事无巨细的工作方针，再加上习惯于刨根问底，庞大的台塑集团完全在王永庆的掌握之中，对于企业运作过程的每一个细节都能了如指掌。他说，无论是马虎地应付，还是认真地工作，员工一样都要在工作场所中度过8小时。
2、【齐秦：事先投保7000万元】2011年9月，齐秦在北京家中请保健师帮他拔罐时，因保健师不慎将酒精洒在他身上引起大火，导致他脸部、背部遭到深二度严重烧伤，光商演损失就高达4800万元。齐秦之前曾透露投保7000万元，若发生意外可让妻女生活无虞。
3、【利用录音工具，边走边录备忘事项】是善加利用这段时间的秘诀。在吃饭、习俗是，或是前往车站的图中，可将录音器材放在手边，将所有灵光乍现的点子、待办事项都顺手录下，并帮助加深记忆。
4、【保险是什么】 1，保险就好比咱和上帝签一个约，上帝保证咱一辈子都没有问题，如有问题，上帝会替咱照料家人。 2，买保险就等于把咱的存款从这个银行转存到另一个银行继续存，并没有把钱出去。 3，保险就是：不用时当存钱，有事时不缺钱，生病时有救命钱，自己晚年的养老钱，万一的那天赔大钱。via摇铃天下
5、【远离误区】推销保险，重点诚信讲解它的独特功用，客户相信并喜欢就能成交，现代人都需要利用保险为己服务。如果夸大保险收益率，就容易让客户陷入比较投资收益率误区，无论保障型还是短中长期交的理财型产品，前期收益率是保险产品的最大短板，即使以利益导向成交了，将来可能引发客户的报怨和不满。via丁庆年
6、【销售最大的敌人】不是对手，不是价格太高，不是拒绝你的客户，不是公司制度，不是产品不好，最大的敌人是你的抱怨。
7、【营销】①客户消费一次产品，是因为有刚性需求，客户消费二次产品，是因为第一次有美好体验；②客户一生都消费产品，是因为对你的产品产生了信仰；③营销的本质就是培养客户的消费信仰，增加客户的粘性，这就是营销独特卖点与关键时刻的价值。
8、对于自己的经历应该采取这样的态度：一是尽可能地诚实，正视自己的任何经历，尤其是不愉快的经历，把经历当作人生的宝贵财富；二是尽可能地超脱，从自己的经历中跳出来，站在一个比较高的位置上看它们，把经历当作认识人性的标本。（《论超脱》）
9、【注定杯具的10种人】①不懂合作；②适应力差；③犹豫不决；④不愿沟通；⑤不重资讯；⑥没有礼貌；⑦妒忌心重；⑧忽视健康；⑨消极思维；⑩自我设限。
10、为什么领导被平庸的员工绑架？很多领导懂得要培养人才，但常犯的错误是，只培养，但没有要搭建一个员工竞争的平台。竞争产生动力，竞争促进进化！优秀的员工是免费的，平庸的员工是昂贵的，不驱逐平庸的员工，平庸的员工就会驱逐优秀的员工！
【微分享往期专题下载】：（更新至158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。

■：点击“通讯录”→点击“公众账号”→点击“中国保险论坛”→点击“查看历史消息”，就可查看之前发布的所有内容。如您喜欢，请把我们推荐给您的朋友。名：中国保险论坛；号：ciibbs 

■：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■
■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 ！

