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内容概要

　　中华寿险四库全书系列之一，本套丛书根据保险业人士的需求，将在寿险业表现卓越的有识之士
集中起来，将他们的真知灼见及丰富经验形成文字奉献给读者朋友们。
本书分为两个部分，介绍了产品说明会的内容以及整个流程，同时，创造性地把产品说明会和产品说
明会之后的实践——保险代理人如何向客户进行保险理财说明——结合了起来。
　　　　本书分为两个部分：产品说明会，保险理财关键对话。
创造性地把保险代理人在产品说明会上学习到的理论与其为客户进行的理财服务实践结合了起来。
前半部分介绍了产品说明会的内容、流程以及注意事项，后半部分研究了专业化推销流程的各个环节
，由系统的话术构成，环环相扣，令新人大开眼界。
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作者简介

　　中国内地第一代实务派寿险培训专家，宇雷增员企业管理咨询顾问有限公司总裁，创新产品说明
会咨询有限公司董事长，辽宁大学工商学院客座教授，中国保险学院客座教授，俄罗斯国立雅库特大
学客座教授。
　　宇雷的革命性成果：两大创造：寿险营销精神意愿理论，寿险营销劝说理论；四大系统：高效管
理系统，营销团队激活系统，高效增员留存育成系统，创新产品说明会业绩推动系统；四大突破：寿
险营销理论革命性突破，寿险营销技术革命性突破，寿险营销运作模式革命性突破，寿险营销培训理
论与方法革命性突破。
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／125三、我没有时间谈保险，改天吧／126四、我已经有团体医疗保险／127五、我有钱，不用买保险
／128拒绝处理（一）通关自测——建议书说明前的拒绝处理　／130拒绝处理（二）　／131一、保费
这么贵，我目前没有能力购买　／131二、把建议书留下，我研究研究再说好了　／133三、我和别家
公司产品比较后再决定／135四、您的保险计划很好，但是我决定跟我的亲戚朋友买　／136拒绝处理
（二）通关自测——建议书说明时的拒绝处理　／137拒绝处理（三）／138一、我要回去跟太太商量
／138二、体检真麻烦／139三、保费这么贵／140四、让我考虑／141拒绝处理（三）通关自测——促
成时的拒绝处理　／143促成要领（一）　／144一、促成的原则　／144二、促成的方法／145三、促
成的技巧／145促成要领（一）通关自测　／153过关重点　／153促成要领（二）　／155三、促成的
技巧（续）／155四、促成时的应用问句　／159五、促成时机的实用问句　／160促成要领（二）通关
自测　／161过关重点　／161寿险，我相信了／162一、人寿保险是生命价值的保障　／162二、人寿
保险是家庭保障／163三、人寿保险是积蓄的得力助手　／164四、人寿保险是相宜的条件／166五、人
寿保险是创业守成之道／171六、人寿保险是一种投资／174七、人寿保险是一项无比的财富　／185八
、人寿保险是完善的理财计划　／188九、人寿保险是企业财务的一项策略／193十、人寿保险是生活
之道／195保险理财说明宝典／203“保险理财”快速入门十步法／203导　入／205一、寻找切入点
／205二、建立客户理财危机感／206三、引发客户思考／208四、小结／209接　近／210一、客户理财
难点／210二、理财的关键／211分　析　／212一、基本共识／212二、理财选择／213三、理财匹配
／220四、理财规划／234点　睛　／236一、险种介绍／236二、公司介绍／238三、公司的资金运用　
／238四、我的承诺／242五、您的选择／244保险理财知识宝典／246一、银行储蓄／246二、债券／248
三、股票／253四、证券投资基金／259五、人寿保险／266六、期货买卖／268七、个人外汇买卖／269
八、房地产投资／270九、实物投资／270十、各种投资简单工具的比较／271十一、协议存款／271十
二、交易方式／272十三、同业拆借／273专题篇　／274国有股减持／274大白鲨——银广夏／275鱼塘
里的奇迹——蓝田股份／277亿安神话　／278产品篇　／280一、基本知识／280二、红利事项　／282
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章节摘录

　　(二)不需要、不考虑、没兴趣　　没关系，您是黄先生的好朋友，在您还没有了解产品以前，我
不敢要求　　您有兴趣。
我们只是要您参考一下，没有要求您马上买的意思。
再说您听一　　听也多一个常识，我多讲一次也多一些本事。
希望能有荣幸在明天下午两点　　和您见面。
　　(三)没钱　　董先生，您太客气了。
您是黄先生的好朋友，有好的东西，当然要让您　　知道喽!我们只是要您参考一下，没有要求您马上
购买的意思，您可以放心　　。
明天下午两点我过去拜访您。
　　(四)我很忙，没时间　　我知道，黄先生告诉我您事业做得很成功，当然很忙。
所以叮嘱我事先　　打电话跟您预约时间。
是这样的，我本身受过专业训练，只要花20分钟，您　　就可以了解整个计划的内容。
如果董先生今天很忙的话，我明天上午十点过　　来拜访您。
　　(五)把资料寄给我(I)　　董先生，我也很想那样做。
但是在我心中的这个构想只有在真正了解您　　的个人需求之后，才能发挥它的用途。
而这也是为什么我想私下跟您当面来　　谈一谈的原因。
不知道您是明天上午十点还是下午两点比较方便?　　P59
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