
第一图书网, tushu007.com
<<寿险增员这样做>>

图书基本信息

书名：<<寿险增员这样做>>

13位ISBN编号：9787111395348

10位ISBN编号：7111395344

出版时间：2012-9

出版时间：机械工业出版社

作者：唐晨峰

页数：245

字数：307000

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<寿险增员这样做>>

内容概要

《寿险增员这样做——让业绩提高80%》由唐晨峰编著，是“寿险赢销难点突破实例丛书”之一。

在实际寿险增员过程中，很多朋友面临这样的困惑：组织发展的难点在哪里？
组织发展的机会在哪里？
组织发展的手段有哪些？
准增员最关心哪些问题？
怎样和准增员沟通？
化解准增员拒绝的策略有哪些？
如何让准增员改变固有的偏见？
如何提高自己的增员能力⋯⋯《寿险增员这样做——让业绩提高80%》能给您提供切实可行、行之有
效的方略，助您快速掌握寿险增员的方法和技能。
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唐晨峰，本科毕业于中国人民大学保险专业，研究生毕业于中国人民大学心理学专业，博士毕业于北
京大学金融学专业。
在保险行业具有广泛人脉、深厚理论和实践功底。
组织来自国内大型寿险公司最资深、最顶级的寿险营销精英撰写本套丛书。
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章节摘录

版权页：   我：哈哈⋯⋯你们的同事也蛮有意思的。
 周：当然他们也是善意地提醒我这种方法可能行不通，提醒我另辟蹊径。
 我：那您为什么还要用这种方法呢？
您是怎么调整的呢？
 周：吃一堑长一智。
我就在反思为什么租房子广告有人打电话去咨询，而我的广告登出去就没有人给我打电话呢？
现在就业压力这么大，找工作想干事的人多的是啊，后来我想明白了，是因为大部分人对保险营销员
还有很多偏颇的解读，可能让一些想来试试的人也打退堂鼓了。
 我：看来您的反思能力还是挺强的啊，后来您做了哪些调整？
 周：我觉得做保险，有些人之所以有畏难情绪，是因为他们不了解这个行业和这份工作能给他们带来
什么价值。
 我：所以您就先想办法让他们先来公司了解这个行业和这份事业。
 周：哈哈，是的，所以我就做了三方面的调整：首先把招聘广告的内容进行了修改，以通知的形式发
布，然后把待遇标准也写在了上面，还有就是写上了公司的地址和乘车路线。
 我：做了这样的调整，首先是能引起更多人的注意力，最大限度地保证让他能来公司争取到面谈的机
会。
然后写上地址和乘车路线保证让求职者相信招聘人才的信息是真实的而不是骗人的。
 周：嗯，是这样的。
 我：您改进了方法以后，情况有什么大的改观吗？
 周：通过这种改进的方法第一周的公司招聘会就有一个增员注册成功了。
 我：当时您的心情是什么呢？
 周：说实话，当时我的感觉可能是瞎猫逮住死老鼠了，纯属侥幸。
所以我都没敢跟大家分享我是通过什么方法招来这个新人的。
 我：哈哈⋯⋯看来您还是个粗中有细的人啊，后来呢？
 周：后来一个多月中我们几个朋友合伙发布招聘广告，每期平均下来总有四五个人给我打电话，而且
总有至少一两个人来参加我们的招聘会，一个月下来总能注册两三个人，慢慢地我的团队就大了起来
。
 我：恭喜您啊！
对了，你们每期都发布招聘广告吗？
 周：我们一般在周末那一期报纸发布招聘广告。
 我：您觉得用这种成本相对较高的方法增人，值得吗？
 周：在这个行业只有肯投入才会有回报的。
每期报纸总会有六七个人来电咨询的，幸运的是目前每期的广告还没有交白卷的。
 我：那您发布广告的报纸是否有一些选择性呢？
 周：是的，一般是选择《手递手》（个人发布招聘信息是免费的），《北京人才市场报》和《北京晚
报》居多。
 我：也就是说这些媒体受众面比较广，是这样的吗？
 周：可能是这样的吧，不过这也不是绝对的，有时需要运气。
 我：不足的是这种增员方式投入大一些啊，付出的更多一些。
 周：其实看您怎么看，如果每期都有增员来公司咨询，那么我们就有更多的时间去做陌生拜访和缘故
拜访，做单子产生的效益可能远比我们用其他方式来增员更划算，人生谁能随随便便成功！
年轻时不对自己狠一点，未来的幸福又拿什么来指望呢！
 我：周经理，关于接增员电话有什么需要注意的事项吗？
 周：嗯，有一些小技巧吧。
 我：呵呵，方便跟我分享吗？
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如果不方便我也能理解！
 周：您想多了，接增员电话要注意细节的把握。
比如要给增员专业的感觉，一般增员打进电话的时候，都会问是什么公司，我们会非常巧妙地转移话
题，并不回答他的问题，而是马上先问他是什么学历，之前做什么工作，为什么离职啊，等等。
而且我们会告诉他，我们在做记录，造成一种他想来公司也不一定会要他的气场。
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编辑推荐

《寿险增员这样做:让业绩提高80%》理论指导：深入整合前沿管用的寿险增员思考成果；技能点拨：
重点阐述实用有效的寿险增员操作技能；案例呈现：全景展示经典可仿的寿险增员展业过程；行动建
议：详细提供简单可行的寿险增员实战方案；素养提升：快速提高紧急需要的寿险增员综合素质。
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