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《保险推销员必读手册》是保险推销员的成长枕边书。美国的克里曼特·斯通16岁开始
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推销保险，36岁就成为了百万富翁，此外还有贝格、日本的原一平、齐藤竹之助……世
界保险市场孕育了一批又一批的世界级保险巨子和数不胜数的大富翁，他们是万人瞩目
的英雄。相信自己：只要跨进了推销保险这扇门，你就不再是一个“俗人”。

作者介绍:

目录: 第一章 做最出色的自己——我能 积极的心态比什么都重要 不自信就没有成功
培养坚定的信心是迈向成功的第一步 热情是一种振奋剂 用热情点燃自信
把热情当成一种习惯 挨家挨户推销而不是逃避 我自豪因为我是保险推销员
信念是动力的源泉 启动你心灵的力量 自我激励需要明确的目标
目标就是前进的方向第二章 茫茫人海我的客户在哪里 给你一双寻找客户的慧眼
学会分析那些影响顾客投保的因素 客户无处不在 客户资料也需要科学的管理
建立属于自己的客户名单 打造一个“顾客俱乐部” 广结善缘更容易成功
重视每一个人第三章 内外兼修你自己就是最好的名片 仪表是保险推销员要过的第一关
最好的装扮不是最华丽的而是最得体的 推销中别忘了带上你的微笑
会让你功亏一篑的卫生细节 举止有礼才能让客户认同 名片虽小不能小看
你不能忽略的约会礼仪 买卖不成礼节在 无论何时何地都要学会控制情绪
顶尖的推销员都是好脾气的推销员 有亲和力客户才会喜欢你第四章
嘴上功夫是成交的前提 言谈有“礼”是基本功 知道什么该说什么不该说
欲说先听效果好 来一个特别的开场白 “迷魂汤”要灌得恰到好处 赞美虽好可不要过度
推销电话：纯粹的嘴上功夫 借电话约见客户的学问 辞别得体给自己留下后路
选择让客户说“是”的话题 给竞争对手留点口德 因人而异采取不同的沟通策略第五章
迈出伟大的第一步 规划迈向成功的阶梯 没有行动就无所谓成功
为了成功的可能认真行动 不积跬步，无以至千里 机会总是垂青积极行动的人
行动之前充分的准备是必须的 急于求成只会起到反作用 循序渐进一步一步来
一切从训练开始 业务知识必须精通 学得越多赚得越多 一勤天下无难事
没有时间观念就没有业绩 细心安排约见事宜 帮你提高业绩的再访借口
接近顾客是不可忽略的细节 不拘一格做最吸引顾客的推销员
巧妙应付秘书小姐这一关第六章 一切以顾客为中心 平等沟通双向交流
让客户为情感买单 记住顾客的名字 把客户当成自己的朋友 加深对客户的了解
想客户所想才能搞好推销 守信赢得顾客的信赖 诚信从小事做起
为顾客着想就是为自己着想 对客户的抱怨持欢迎态度 别让客户因为不满而流失
服务顾客绝不是浪费时间第七章 无论成功与否绝对不可以放弃 决不轻言放弃
推销就是无数次的拒绝和失败 失败并不可怕重要的是坚持下去
最值得坚守的品质是恒心和毅力 修炼耐挫的好心态 让拒绝磨炼你的意志
在挫折中提升自己 成功就是持续不断地付出 走出令人闻之色变的推销低谷
开始你的101次推销第八章 智慧助力成交 在推销中要始终把握主动权
牢牢抓住成交的信号 别让“煮熟的鸭子”再飞走 你必须掌握的成交方法
让优点盖过缺点 在谈判中达成交易 成功成交应做好的五件事 利用危机感达成交易
· · · · · · (收起) 
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