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内容概要

作为一名保险推销员，要想在激烈的竞争中站稳脚跟，你必须拥
有口若悬河的口才，机敏思辨的大脑，步步为营的谈判技巧；进退自
如、张弛有道的方法。以成功的保险推销来展示自己非凡的才能。
    《保险推销员必备全书》可以帮助保险销售人员坚定信心，增强保险
服务意识，掌握
保险推销技巧，提高保险推销过程中与客户沟通交流的能力，从而帮
助更多的人认识保险，理解保险，购买保险，使他们在遭遇各种灾难
时，能够撑起保险这把“保护伞”。
    《保险推销员必备全书》由孙颢编著。
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迎态度  别让客户因为不满而流失  服务顾客绝不是浪费时间
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章节摘录

　　不自信就没有成功　　自信是这样一种心态：你相信自己的选择是正确的，你相信自己的能力是
出众的，你相信自己一定会成功。与其他职业相比，推销员就更需要有足够的自信。因为，不可能每
一次推销都会成功，你的失败的几率可能很多；不可能所有的老板都赏识你，都给你机会；不可能所
有的顾客都会欣然接受你的推销，所以，面对无数次的挫折、失败，你必须要有足够的自信心。　　
要成为一名优秀的保险推销员，首先要坚持对自己有信心。如果连自己都没有信心，连自己都说服不
了自己，又怎么能说服顾客、感染顾客来购买你的产品呢？　　伟大的保险推销员的显著特征是，他
们无不对自己充满极大的信心，他们无不相信自己的力量，他们无不对自己的未来充满信心。而那些
没有做出多少成绩的推销员，其显著特征则是缺乏信心，正是这种信心的丧失使得他们卑微怯懦、唯
唯诺诺。　　坚定地相信自己，绝不容许任何东西动摇自己有朝一日必定会在事业上取得成功的信念
，这是所有取得伟大成就的人士的基本品质。绝大多数推进了人类文明进程的伟人开始时都落魄潦倒
，并经历了多年的黑暗岁月，在这些落魄潦倒的黑暗岁月里，他们看不到事业有成的任何希望。但是
，他们毫不气馁，继续兢兢业业地刻苦努力，他们相信终有一天会事业有成。想一想这种充满希望和
信心的心态对世界上那些伟大的创造者的作用吧！在光明时刻到来之前，他们在枯燥无味的苦苦求索
中煎熬了多少年呀！要不是他们的信心、希望和锲而不舍的努力，这种光明的时刻、这种事业有成的
时刻也许永远不会到来。　　既然自信是推销员所必须具备的，也是最不可缺少的一种心态，那么如
何才能在客户面前表现出你的自信呢？　　你必须衣着整齐，笑容可掬，礼貌周到，对任何人都亲切
有礼，细心应付。这样，就容易使客户喜欢你，从而增强你的自信。如此，你的自信也必然会自然而
然地流露于外表。推销员经常是非常热情地敲开客户的门，却遭到客户的冷言冷语，甚至无理侮辱，
这样自信就很容易消失。　　那么，应该如何保持自信呢？这就要看你的自信心是否坚强了。你一定
要沉住气，千万不要流露出不满、委屈的言行。要知道，客户与你接触时，并不会在意自己的言行是
否得体，而总是在意你的言谈举止。客户一旦发现你信心不足，对你的商品就更不会有什么好感了。
即使他认为你的商品质地优良，很合其需要，也会得寸进尺，见你急于出手，他便乘虚而人，使劲压
价。　　由此可见，推销员必须在客户面前表现出自信。客户通常较喜欢与才能出众者交手，他们不
希望与毫无自信的推销员打交道，因为他们也希望在别人面前自我表现一番。再者，他们怎么能够情
愿从一个对自己的推销及商品都缺乏信心的人那里购买商品呢？　　如果你对自己和自己的商品充满
了自信，那你必然会有一股不达目的绝不罢休的气势。坚持下去，胜利终究属于你！　　而不自信，
就可能使交易失败。在导致自己失败的消极态度中，罪魁祸首就是推销员先失去了信心，即认为自己
无法将商品推销出去的想法。　　客户对于商品，经常都怀有不满和疑问，因此，在面对客户时，不
可以自认为无法销售，或表现出面有难色、懊恼的神情。推销员如能自我演练，精心计划，相信就一
定能卖出商品。一定要相信，自己能够获得成功，即使遇到挫折和失败，也不能丧失信心。自信还可
以为你的商品增色，对于客户，自信比你的商品还要重要。有了它，你就不愁不会反败为胜。自信的
推销员面对失败仍然会面带微笑，他们在失败面前仍会很轻松，从而能够客观地反省失败，找出失败
的真正原因，为重新赢得客户而创造机会。　　自信会使你的推销变成一种快乐。想一想就会明白，
不自信的推销员一定会把推销当作是去受罪，是到处求人的令人厌烦的工作。然而自信却能使你把推
销当作愉快的生活本身，既不烦躁，也不会厌恶，这是因为你会在自信的推销中对自己更加满意，更
加欣赏自己。　　自信既是推销员必备的气质和态度，也是能倍增销售额的一个妙计，因为自信也有
分寸，不足便显得怯懦，过分又显得骄傲，所以，推销员要善加把握。　　如果你想成为一流的保险
推销员，那么就必须时刻保持自信，因为只有自信，才会让客户对你产生信任，才会心甘情愿地购买
你的产品。　　&hellip;&hellip;
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精彩短评

1、对刚毕业找工作的学生很有帮助
2、很好的东西~！
3、本书对于销售人员的心理建设很有好处，很激励人
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