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内容概要

这是一部造就金牌推销员的培训读本。
该书从推销形象、新人入门、成交技巧等多个方面给抵销员以全方位的指导，通过这些内容，抵销同
可以了解纷繁复杂的商业行为背后的真相。
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周锡冰 ，中国本土化管理资深管理专家，区域经济研究青年学者，浙商研究资深管理专家，中国家族
企业问题研究中心主任，中国本土企业软权力研究中心研究员，中国标杆企业案例营销中心研究员，
北京华夏圣文管理咨询有限公司首席咨询师，常年研究联想、海尔、青岛啤酒、国美、娃哈哈等大型
企业。
签约财经作家，资深财经畅销图书策划人，发表财经作品数百万字，著有《国美攻略》《丰田式成本
管理》《联想：中国IT企业国际化品牌行销之道》《娃哈哈营销革命》《格力非常道》《青啤百年攻
略》《家企之路》《命门：中国家族企业死亡真相调查》《雁阵规则》《中小企业28种激励误区》《
把脉：企业领导最可能犯的44种错误》《把脉：企业员工常犯的49种错误》《领导潜规则》《中国冠
军企业的长尾战略》《解读浙商》等财经管理著作。
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章节摘录

　　错误1 角色自身定位错误　　情景再现　　AA保险公司的推销员冯晓君。
为了完成季度的销售任务。
　　于是，冯晓君加大了陌生拜访的频率。
尽管冯晓君从早到晚，已经拜访了60多户人了，竟然没有一个客户愿意购买他销售的保险。
　　望着客户投来的鄙夷目光，冯晓君无地自容，他此刻无比地自卑，觉得自己根本不是保险推销员
，甚至还不如大街上乞讨的乞丐。
　　傍晚，在一个居民楼里，冯晓君还是鼓起勇气再拜访一个客户。
他敲开门，对开门的女士说：“您好，我是AA保险公司的保险顾问冯晓君，请问您需要保险吗？
”　　开门的女士一听是销售保险的推销员，准备关上门，此时，冯晓君哀求说：“大姐，您就买一
份保险！
我这个季度一份也没有卖出去，要是再卖不出，我就被辞退了，求求您了！
”　　女士还没有听完冯晓君的介绍，“砰”的一声便关上了房门。
　　冯晓君听着那重重的开门声，冯晓君觉得自己更像乞丐，他感到从未有过的失落。
　　案例分析　　如果有人叩开了你的家门，自称是“保险推销员”，而且还以哀求的语气要求你购
买保险，你愿意接受这份保险吗？
我想大多数人是不会购买的。
为什么会出现这样的情况呢？
究其原因就是大多数保险推销员的自身定位错误。
　　事实上，要想成为一名合格的保险推销员，就必须定位好自己的角色。
否则很难取得成效。
就像情景再现案例中的冯晓君一样，其实，冯晓君完全可以正常地推销保险的，他必须明白，保险推
销员为这个社会带来了不可估量的作用。
因为作为一名保险推销员，是保险文化的传播者、家庭的理财规划师、知识的传播者，风险的规划师
。
然而，冯晓君却非常自卑，自己觉得连乞丐都不如。
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媒体关注与评论

　　自卑感是推销员的大敌，是阻碍成功的绊脚石。
 ——日本保险推销首席推销员 齐藤竹之助 作为保险推销员，需要掌握三样东西，分别是保险知识、
铺业技能、目标市场。
 ——日本保险销售大师 齐贺资 对于保险推销来说，拜访客户是奠定成交的基石。
保险推销员在拜访陌生客户之前，就要做好充分的准备，否则，将前功尽弃。
 ——全球“保险营销教父” 迈赫迪·法克沙戴 一个成功的形象，展示给人们的是自信、尊严、力量
、能力，它并不仅仅反映在对别人的视觉效果中，同时它也是一种外在辅助工具，它让你对自己的言
行有了更高的要求，能立刻唤起你内在沉积的优良素质，通过你的穿着、微笑、目光接触、握手，一
举一动，让你浑身都散发着一个成功者的魅力。
 ——《你的形象价值百万》一书作者 （加）英格丽·张
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编辑推荐

　　《保险推销员常犯的40个错误》是从上百名保险推销员所犯过的错误中，归纳总结出来比较有代
表性的40个极为典型的错误，并对这40个错误的成因和规避方法进行了深入的剖析。
考虑到读者群的独特性，《保险推销员常犯的40个错误》尽量不用那些过于艰涩的理论，而是侧重于
可以现学现用的实战方法，并采用“情景再现”、“案例分析”、“专家诊断”模块化的结构阐述保
险推销员所犯的错误，及其原因和解决办法。
可以说，《保险推销员常犯的40个错误》所告诉读者的不仅是保险的推销技巧，同时还为保险推销员
的为人之道与处世智慧提供一个参考和借鉴。
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