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前言

想写这本书的冲动，源于2007年7月，那一年我晋升营业部经理。
我的晋升当时在深圳引起不小的轰动，被誉为一个奇迹。
这并非我的优秀，而恰恰是因为我太普通。
我的经历很复杂：17岁做保安，之后在工厂做过普通工人，也摆过地摊，后来又去读大学，毕业后进
过国企，又进过外企。
2002年初，不安分的我选择了自己创业。
但因为缺少资金，又缺乏人脉，事业举步维艰，摇摇欲坠。
2002年8月23日，走投无路的我选择加入平安保险公司深圳分公司，做了一名寿险代理人，当时家人和
朋友对此都不看好。
当时有人这样形容保险：这是世界上最难的销售工作，因为它要用一张纸去换客户手中的现金。
有人这样形容保险从业者：收入比不上民工，地位比不上保姆，前途比不上保安。
事实上，刚踏入保险业的我可以说是很凄惨，做了6个月才转正，转正标准是佣金3000元，半年平均月
收入500元。
好在我生性顽强，到了2003年7月，终于折腾成主任：有了一个7个人的团队。
但是好景不长，因选人不当，加之经验缺乏，一年后—2004年7月又被打回原形，团队成员剩下3个人
，其中包括我们夫妻俩，所以我一直特别感激当时的另一位留守伙伴—刘江鸿经理。
当月支公司与我一同降级的主任还有4位，结果他们都因为面子上挂不住而离职改行。
而我自认并不比人差，于是潜下心来，寻找出路。
用心就是出路，行动就是法宝。
8月后，终于浴火重生—2004年大半年我直接招聘11人，业绩也做到支公司第一！
在2007年7月，我又成功晋升为营业部经理，团队成员83人，较之3年前的3人，翻了近30倍。
晋升经理后，我又作了调整，我们夫妻分工协作，我以发展团队为重心，我妻子王萍以开发经营高端
客户为重心。
几年下来我们进步神速，收获颇丰。
2010年7月我成功育成了3个营业部，顺利晋升业务总监（平安业务线上最高职级），成为平安南区事
业部成立以来晋升最快的业务总监。
而我的妻子2007～2009年连续3年均为支公司业务冠军，2010年更以规模保费500万获得深圳分公
司16000多名业务员中的第二名，全国平安系统45万业务人员中的前20名！
2011年更进一步，目前是深圳分公司业务冠军，正在朝着我们更大的目标迈进。
在保险行业，我们做出了口碑，赢得了尊重，工作得开心，生活有品质。
成功一定有办法。
我们成绩的取得主要是因我们找到了开拓优质准主顾和招聘优秀准增员的方法。
而纵观中国保险业，80%的从业者依然徘徊在收入不高、地位较低、心情烦、工作累的困境中。
最近几年，我经常到全国各地给同行伙伴讲课，讲的多是自己的经验，零零碎碎讲了很多案例，收到
了不错的反响。
在寿险前辈们的鼓励下，才下决心把它系统地写出来，就是希望我的成长能对大家有所启发，并相信
只要大家应用本书中的方法，一定会很有效，因为这些都是被实践证明了的。
本书的完成要感谢太多人：妻子的努力和卓越给了我无限的灵感，团队同事们的无私付出给了我莫大
的支持。
还要感谢我的推荐人潘永文先生，以及我组织发展的启蒙老师李浩总监。
感谢德高望重的中国保险学会罗忠敏会长，著名的保险专家林海川老师，以及亚洲保险皇后陈玉婷老
师和台湾保险天后庄秀凤老师的热情作序，感谢知名的中信出版社给我这样一个平凡人物展示和成长
的机会。
最后还要特别感谢我的好友，原《保险文化》杂志执行主编、企业培训师李小平先生，没有他的协助
，本书的完成几乎难以想象！
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内容概要

　
如何提升业务水平，争取更大的业务量，一直是所有保险代理人最关注的问题。
没有特殊的人脉关系和背景，只靠着诚信、专业、智慧和勤奋，可以不断实现自我突破吗？
《保险销售就这么简单》告诉你：完全可以！

　
平安保险总监杨响华结合自己多年的从业经验，为保险代理人撰写了这本极具实用性和指导性的业务
指南。
每个代理人面对的都是一样的问题：怎样开拓客户？
怎样和客户沟通？
怎样增员？
如何对待拒绝？
本书作者通过自己的亲身经历的实例，生动通俗地解答了代理人普遍面对和急需解决的问题。
一个代理人想要不断提高，需要的不仅是勤奋和努力，更是自身的态度和智慧。
本书即致力于教给保险代理人实用的销售技巧、营销原理，同时帮助代理人运用头脑，真正找到属于
自己的蓝海。
不论你是老手还是新人，阅读《保险销售就这么简单》，都一定能学到弥足珍贵的经验和智慧，超越
自己，取得梦想的成功！
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作者简介

　
杨响华，湖南人，1999年毕业于湖南财政经济管理学校，暨南大学高级工商管理硕士（EMBA），2002
年9月加盟平安，2010年晋升业务总监，是平安全国晋升速度最快的总监之一，平安五星级讲师，香港
华扬金融培训学院客座教授，并担任多家企业培训顾问，授课幽默生动，深受好评，直接培训学员30
万以上。
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第四部分 沟通技巧制胜
　第十三章 掌握通用沟通技巧
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　　谈自我价值
　第十五章 增员老板及其家人的沟通技巧
　　增员老板，谈企业发展与个人成长
　　增员老板的孩子，谈磨炼
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第五部分 如何对待拒绝
　第十七章 如何看待拒绝
　　第一，没有拒绝就没有销售
　　第二，挑货的人才是买货的人
　　第三，认识每一次拒绝的价值
　　第四，拒绝是最好的老师
　第十八章 如何应对拒绝
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　　反问法
　　激将法　　
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章节摘录

借客户的人脉圈子，主要有三个问题：其一，人脉是谁？
其二，如何经营人脉？
其三，如何让客户能够生生不息地衍生下去？
我在多年来作市场开拓的时候，坚信一个原则：如果这个事情你做得很累，却又没有成效，一定是方
法出了问题。
在进入保险业之前，我曾经做过石油、药品，以及工业品的物流等业务，这看起来是一个很难的工作
。
但是后来我总结，这个业务大概也只需要辛苦半年左右，半年以后是很轻松的—因为用半年左右的时
间集聚起了人脉。
而这个法则同样也适应于开拓保险市场。
这里有一个不可思议的案例，这个客户叫江国清，到现在为止，除了必须买的车险，他一直没有买过
其他任何保险，但他却为我衍生出来超过300万的保费。
我进入平安保险之前曾做过工业皮带的销售，客户基本上都在深圳二线关外的福永、沙井一带以及广
州地区，离深圳市区比较远。
江国清就是我那时认识的一个客户，他开了一个规模不大的工厂，皮带用量很少，只从我那里拿过很
少的一点货。
我从事保险销售后，基本上不可能跑那么远去拓展业务，所以深圳的客户资源非常少。
几个月对陌生人的拜访也没有什么效果，前几个月的业绩都很不好，而我们每个月都要考核，所以压
力非常大。
后来我想起了江国清。
当时他创业不久，租了一栋两层楼的一间民房做机械设备，自己的办公条件非常差，经济比较紧张，
没办法买人寿保险。
但经过我的努力，还是从我手里买了一份不得不买的车险。
一天中午我又过去找江国清，正碰上他要外出，我灵光一闪，突然冒出来一个念头：能否跟他去跑跑
市场？
这样就多认识一些人，能拓宽我的人脉。
于是我问他下午去哪里，他说要去徐老板那里。
我又进一步向他了解徐老板的经济条件，得知徐老板的工厂有三层楼，看来徐老板条件很不错，应该
比较有购买能力。
于是我请江国清带我一起去徐老板那里，并且同江国清商量好，要是徐老板问到我，他就很随意地告
诉徐老板，我是他的保险业务员，保险做得非常好，人也很实在，正好刚才去他公司，于是一起过来
了。
我向江国清保证，肯定不会给他添麻烦，到了那里不会跟他们讲保险。
江国清是个实在人，就同意了。
下午，我们一起到了徐老板的公司。
进去之后，江国清向他介绍说：“徐老板，这是我的好朋友杨响华，他原来是做工业皮带的，现在做
保险业务，做得非常好，我的车险都是从他那里买的。
”徐老板一听就说：“不错啊，前段时间很多保险业务员都来找过我，我们也有考虑，我老婆在财务
室，杨先生你过去跟她讲讲。
”结果出奇的顺利，当周周六的下午，他们一家人就向我买了两万多元保险。
而且通过徐老板，很快又衍生出来几个非常优质的客户。
当天我从他们财务室出来时，发现徐老板的办公室又走进一位女士，感觉不像他的员工。
当时我就想，进老板办公室的人，要么是老板的朋友，要么是有业务往来。
于是我猛然间又生出一个念头：去跟徐老板打个招呼告别，这样就可以很自然地认识她。
于是我走进徐老板的办公室，很自然地说：“徐总，保险的事情我和老板娘都谈好了，星期六办理，

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<保险销售就这么简单>>

谢谢您了！
”接着又“顺便”说：“嗯，有客人啊，这位女士怎么称呼？
”于是徐老板告诉我，她是浩大公司的老板娘“丰总”。
于是我很自然地递过名片：“很高兴认识丰小姐，我是平安保险公司的，这一片工厂的保险业务都是
我在负责。
你们设备行业具有一定的危险性，关于工厂的保险，到时候我拿点资料给你看看。
我可以保证，从我这里买保险一定是费用最便宜、保障设得最全面的。
服务方面你更可以放心，这边很多工厂都是我的客户。
”听我这么一说，又看到我是徐老板的“朋友”，这位丰总便很热情地邀请我去她那边谈谈。
过了几天，我去了丰总那里。
去了以后得知她当时也在创业期，条件一般，加上当时刚被人骗了50万，经济比较困难。
但她也知道，因为工厂做五金产品，工作的危险系数很高，工人不买保险，自己心里不踏实，不过手
头资金紧张。
在我的沟通下，她同意购买一份员工的团体意外险，保费1600多元。
我还给她垫付了几百块钱，第二个月她就还给我了。
从认识这两个客户到成交，说明做业务一定要学会包装自己，但我们的出发点一定是能帮到我们的客
户。
我一直有个观点：帮别人就是帮自己，骗别人就是骗自己。
而如果我们能在客户困难时帮助一下，客户可能会一辈子记住你。
而我做业务，喜欢成片开发。
后来，我通过丰总又认识了一位叫李明的客户。
认识丰总后，我问她这一栋楼里面的一些老板她熟不熟，她说楼上香港的老板不是很熟，但是对面的
李明特别熟。
说实话，当时刚做保险不久，我觉得香港客户有一点压力，而李明是江西人，我想应该去认识一下。
当时我有点过分地请丰总带我去认识一下李明，我觉得做保险营销一定要敢开口！
丰总叫我自己过去，让我对李明说我是她的朋友。
当时我就去找了李明，不久，他就在我这里买了6 000多元的保险。
并且通过李明，又衍生了三个客户。
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媒体关注与评论

罗忠敏，中国保险学会会长    要销售好保险。
还得先把握保险之“道”，也就是要遵守保险业的基本准则和职业道德。
“道”正确了，营销之“术”——也就是方法和技巧就好办了。
杨响华的成功再次说明，有了道，再付出自己的努力，保险就会变得简单。
    林海川，中国保险精英圆桌大会副秘书长，《保险之星》总编辑    书中谈论的内容大部分来源于作
者一线的实践体会和运用，每一种方法好像都在我们身边。
对广大代理人来说，基本上拿起来就能用。
背出来就有效，掌握了就可以在市场上赢得立竿见影的效果。
    庄秀风，台湾保险天后    在书中，杨总无私地透露了他如何从无到有，拥有一片源源不绝、波澜壮
阔的人海与钱海。
如果你是刚加入保险公司的销售员，苦于不知如何开拓，或是想增员扩大组织，一定要习得此书中杨
总的秘诀。
如果你是顶尖业务高手，更要看到书中杨总如何创造巅峰。
    陈玉婷，亚洲保险皇后    在本书中，杨总将个人多年的销售经验和盘托出，更在伙伴的管理、招募
上着墨甚多，亦将个人多年来的独门心法一沟通技巧及拒绝的宝典，不吝公开，其中的心路历程、行
销原理、如何经营人脉等所有内容，皆是寿险行销最宝贵的精华。
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编辑推荐

《保险销售就这么简单》编辑推荐：拥有金头脑，“人脉”“钱脉”自然来！
无论新手、老手还是顶尖高手都要学会的保险销售超越秘诀。
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