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内容概要

　　《保险销售人员服务技能与口才训练》涵盖了保险销售人员所必备的基本素质：九大技能——客
户开拓、拜访准备、接洽准客户、销售洽谈、设计制作保险计划书、异议处理、促成签单、客户关系
管理、售后服务；六大话术——开门话术、寒暄话术、约访话术、异议处理话术、成交后话术、增员
话术。

　　 《保险销售人员服务技能与口才训练》脉络清晰、通俗易懂、模块化。

　　
《保险销售人员服务技能与口才训练》适合作为中国保险市场上庞大的保险销售人员队伍和保险营销
组训、讲师等培训人员的良师益友，亦可以作为大中专院校保险营销专业的学生阅读参考。
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作者简介

　　靳元，毕业于北京清华大学机械工程系。
先后从事过工厂设计、企业管理、企业管理咨询、管理体系审核等工作。
现为国家注册质量、环境及职业健康安全高级审核员，从事管理体系审核工作近7年。
专长于ISO9000、ISO14000、OHSMS18000、认证咨询，具有丰富的企业管理实操经验，可深入企业解
决具体的实际问题。
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书籍目录

第一章　保险销售人员基本素质
　素质1展示——仪表仪态
　　一、男士着装
　　二、女士着装
　　三、坐姿
　　四、站姿
　　五、行姿
　　六、蹲姿
　素质2微笑——最美语言
　　一、像空姐一样微笑 　
　　二、微笑的三结合
　　三、时时刻刻微笑
　素质3礼仪——无声语言
　　一、握手礼仪
　　二、电话礼仪
　　三、名片礼仪
　　相关链接：七大不良习惯
　素质4专业——常用术语
　　一、保险人
　　二、投保人
　　三、被保险人
　　四、受益人
　　五、保险利益
　　六、保险费
　　七、保险金
　　八、保险金额
　　九、保险单
　　十、保险责任
　　十一、除外责任
　　十二、主险与附加险
　　十三、趸缴
　　十四、年交
　　十五、现金价值
　　十六、保险期间
　　十七、缴费期
　　十八、等待期
　　十九、承保
　　二十、核保
　　二十一、保险费自动垫交
　　二十二、减额交清
　　二十三、保单借款
　　二十四、可转换权益
第二章　保险销售人员服务技能
　技能1客户开拓
　　一、客户具备条件
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　　相关链接：保险需求客户群
　　二、开拓客户的方法
　　相关链接：新销售人员失败的十大理由
　技能2拜访准备
　　一、外部准备
　　二、个人准备
　　相关链接：保险销售人员必备心态
　　三、拜访计划
　技能3接洽准客户
　⋯⋯
第三章　保险销售人员口才训练
参考文献
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章节摘录

　　一种是呈阶梯状，每年固定增长，这种人较有恒心，如果不半途而废的话，日子久了总能达到。
另一种是呈锯齿状，当存款至一阶段后，往往克制不了决心，不是拿出来旅行、置产、购物或投资，
就是因为突发事件而用掉，所以永远达不到目标。
　　准客户：我相信我可以达到我自己的目标。
　　代理人：那真的很佩服你的毅力，只是存在银行只能收取很少的利息，但以功能而论，同样的钱
放在银行只有储蓄的好处，而放在保险公司，除了具有储蓄功能外，尚有生命保障、不能工作时的年
金给付、医疗支付、全家安全及疾病支付等。
　　我们可以这么说，如果银行除了储蓄的功能外，也具备了保险的功能，那么所有的人一定会把钱
放在银行，但事实上银行做不到这点。
那保险公司为何做得到？
因为在您第一次缴款的时候，它要求您作长期规划，持之以恒地续缴，所以它能以时间换取空间，给
予存款人以最大利益和帮助。
　　准客户：保险与银行还有什么差别呢？
　　代理人：还有一个差别，银行是您设定一个目标数字，天天望着它，慢慢地储蓄，这是先付费后
享受；保险是第一次费用缴了以后，您就拥有一个目标数字，然后才慢慢地付费，这是先享受后付费
。
　　尚有一个比喻，银行是在晴天借您雨伞，下雨天时赶紧收回；而保险是晴天不借伞，下雨天有拿
的地方。
这两者哪个对我们比较有利呢？
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