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内容概要

　　《寿险陌生拜访这样做：让业绩提高80%》主要介绍寿险营销人员如何进行陌生拜访，用真实案
例来解释实际遇到的问题。
通过实战技能点拨、全景案例方式，提供难题解决方案。
在实际陌生拜访过程中，很多朋友面临这样的困惑：如何突破自我恐惧？
陌生客户究竟在哪里？
陌生客户最关心哪些内容？
怎样和陌生客户沟通？
如何化解陌生客户的拒绝？
如何跟进陌生客户？
如何让陌生客户转介绍？
《寿险陌生拜访这样做：让业绩提高80%》归纳了切实可行的有效方略，帮助从业人员真正学会沟通
，快速掌握陌生拜访技巧，切实提高业绩。
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章节摘录

　　第1章 寿险营销有哪些思维方略　　1.1 寿险基本理念与新应用　　1.14 个寿险常规理念　　（1）
人寿保险是一种爱的深邃表达。
爱是有等级的，差别在于每个人的责任感，一个人的责任感会表现在他面对自己和面对他人及家人的
态度。
对自己和家人的爱都需要平台来承载，当家人和自己遇到生老病残死问题时，保险就是急用的现金。
可以说保险就是最有效、最安全的表达爱的方式。
　　（2）人寿保险是践行责任的最后一道屏障。
对家人的责任，光口头说没有任何意义，行动就是最生动的语言，提前做好安排就是践行责任最好的
方法。
什么是有效的保险客户？
有情有义的人！
　　（3）人寿保险是一种对亲人表达关怀的深情呵护。
关怀就是把关心放在心里。
您把对家人的关心放在哪里了呢？
在您拜访客户时告诉他，您是在跟他谈一桩肯定赚钱的交易，而且要和他签一份合约，要送他一笔免
税的现金。
　　（4）人寿保险是对亲人的一份郑重的承诺。
人生的各种显性和隐性风险随时可能拜访我们，而很多意外和自然灾害是人类无法预知和改变的，与
其被动地让风险光顾我们，还不如提前防患于未然。
　　（5）人寿保险是让您老有尊严的最可靠的亲人。
都说人老了讨人嫌，都说久病无孝子，因为人老了没有创造价值的能力了，加之大多腿脚不便.各种疾
病接踵而至，加之子女都又面对房贷、车贷和工作的压力，如果自身没有经济支撑，晚年想要有尊严
就比较难了。
　　（6）在您患大病、重病时，就能深刻体会到保险就是命。
医院也是追逐利润的企业，不管您的疾病多么严重，如果不能及时交齐重症押金和治疗费用，将会错
过最佳治疗期。
这时如果有一大笔急用的保险理赔金，那一定会有喜从天降的感觉。
　　⋯⋯

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<寿险陌生拜访这样做>>

编辑推荐

　　《寿险赢销难点突破实例丛书·寿险陌生拜访这样做：让业绩提高80%》揭示寿险陌生拜访本质
思维规律，展现寿险陌生拜访经典签单案例。
　　《寿险赢销难点突破实例丛书·寿险陌生拜访这样做：让业绩提高80%》突破寿险陌生拜访难啃
展业难题，提供寿险陌生拜访实战销售技能。
　　《寿险赢销难点突破实例丛书·寿险陌生拜访这样做：让业绩提高80%》主要特点：1.理论指导
：深入整合前沿管用的寿险陌生拜访思考成果；　　2.技能点拨：重点阐述实用有效的寿险陌生拜访
操作技能；　　3.案例呈现：全景展示经典可仿的寿险陌生拜访展业过程；　　3.行动建议：详细提供
简单可行的寿险陌生拜访实战方案；　　4.素养提升：快速提高紧急需要的寿险陌生拜访综合素质。
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