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前言

　　保险难以推销吗？
或许只有真正推销过保险的人才会知道。
保险推销辛苦吗？
或许只有经历过的人才知道其中的滋味。
风雨之后是彩虹，坎坷之后是坦途，艰辛之后是璀璨的人生。
不管你是否觉得保险推销举步维艰，是否觉得推销保险过于艰辛以至于自己想放弃，从现在开始你可
以坚定信念重整旗鼓好好一搏了，因为这本书让你明白、理解、运用的将是保险销售之“道”。
“道”的原始涵义指道路、坦途，以后逐渐发展为道理.用以表达事物的规律性，这一变化经历了相当
长的历史过程。
金文中的“道”字，指的是陌生而必须走通才能到达目的地的路径。
保险销售有“道”吗？
大而言之，保险销售之“道”在于对整个保险市场的感应。
　　对客户群体心理的总体认知。
以及一些你必须掌握的保险知识和保险推销原则。
这样你才能高屋建瓴地把握你的事业轨迹。
不至于迷失在保险推销的日常技艺中。
从小而说之，保险销售有自己的门道。
面对同样一名客户，对其进不进行研究、研究的深浅如何能决定你整个推销过程的变化发展，例如你
是否知道你将要约见的客户在哪个时间段非常愿意交谈？
是否知道你的客户可能对你身上某一处颜色非常反感？
你的每一个动作、每一句话甚至一个字，都能引起你眼前顾客的不同反应，在最后即将促成时，如果
你表现得太过急促或有失礼节。
整个推销过程所付出的努力可能就会泡汤。
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内容概要

　　《保险王道：保险就该这样卖》介绍了核动力装置管道用阀门的工作条件和对阀门的要求；同时
讲述了阀门各部件所用的材料；给出了各公司生产的不同用途阀门的最新结构；还介绍了阀门主要零
部件常用的结构；给出了在核动力装置特殊条件下工作的阀门的流体计算、强度计算及试验的资料；
并研究了阀门的可靠性问题。
《保险王道：保险就该这样卖》可供阀门制造企业的设计人员、工程技术人员及核电厂设备的设计和
操作人员使用，同时也适合相关专业大专院校的师生使用。
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作者简介

　　袁村平，湘潭大学管理系研究生，兴趣爱好广泛，尤涉保险、经济、市场营销等领域，有深厚保
险感悟，深入研究过保险行销细则，长期参与保险营销工作的研究与学术交流，颇有心得体会，已发
表多篇相关文章及作品。
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章节摘录

　　1.更加主动，更能满足客户需求。
　　陌生拜访需要花大量的时间和精力向客户解释保险是怎么回事，准备一箩筐的话术，费不少的口
舌，也许对方还是很抵触，而现在，个人网站成了客户前期了解保险和代理人的一个好窗口，客户会
比较主动地去了解和接受一些东西，浏览网站能多少增进了解，对代理人也打了印象分。
这时候再约访见面，大家之间减少了隔阂，签单成功率明显高很多。
另外还有一个好处，投保人投保的盲目性降低，退保率也会降低。
还有网络展业的时间也很灵活，可以在电脑旁随时和客户交流，回答他们的问题，有求必应。
2.节省费用，获取信息更方便。
在费用上，传统的保险营销方式往往要花费大量的费用用于险种目录、说明书的印刷，还会设立专门
部门负责向客户寄送各种相关材料，等等。
而网络营销则只需将所有险种的信息（保障利益、购买提示、保费测算等）放在网上，客户就可以自
己查询，就不需要专人去寄送材料。
客户还可以通过网络对几家相似的险种条款定价进行比较，选择最为满意的险种。
当公司新险种推出的时候，可以更及时地上传到自己的网站或主页上。
　　3.延伸服务，拉近与客户的距离。
　　网络营销即时与快捷的优势，使得能与客户保持长久的信息沟通，向客户传递最新的保险资讯。
沈贤军的中国保险网的保险新闻日日更新，除了和保险相关的内容（比如保险案例、保险法规）外，
还有电视剧集、时尚生活等板块。
这样是为了延伸服务，体现网站的多功能性，使他人不仅获得保险知识，还能一举多得。
同时，这些补充的内容一旦使客户产生了兴趣，就有助于增加他对该网站的印象，保持下一次浏览的
延续性。
　　面对面拜访不可避免地会遭遇拒绝等尴尬，而网络有一定的隐秘性，在网上交流反而回旋的余地
很大，拉近距离也许会更容易。
客户主动询问，说明他有一定的保险意识，对保险不那么排斥，他在心理上的自主性越强，你们之间
的互动性就会增强，对话进行起来会更轻松，代理人也会更容易地走近他们。
　　网络成为了客户与代理人双方沟通的良好媒介。
一方面，代理人能迅速地了解客户的需求和意向。
另一方面，客户们也能通过网络更直接地了解代理人的情况。
据悉，从2007年下半年开始，保险营销员信息化管理系统将在全国推广，消费者只要动动鼠标，自己
的代理人的资信情况就将一目了然。
营销员管理信息系统将包括保险营销员的基本信息，如姓名、年龄、身份证号码、资格证号码、展业
证号码、保险营销员的从业行为信息，包括他所服务的保险公司和服务的诚信情况，以及收到客户投
诉和违规处罚的情况。
这些信息都将通过此系统向社会公布。
相信这个系统推广后，更多准客户老客户会通过网络这个透明的窗口，检验代理人和公司的信誉度。
4.扩展资源，培育优质客户群。
代理人最头疼的是如何去接触新的准客户，如何去开发高端客户。
从上网人群来说，数量众多且每年成倍数增长的互联网访问者是保险网络营销的潜在目标市场。
代理人会在网络中结交更多的朋友，扩大客户群体。
据中国互联网络信息中心发布的最新报告显示，截止2006年6月30日，中国网民总人数为1.2 3亿，
比2005年增加2000万人，增长19.4 ％。
这一目标市场具有开展保险网络营销的诸多优势：就目前来看，上网用户大中专以上学历占82.2 ％，
相对较高的文化素质使他们能够相对较容易地理解网上提供的保险商品及公司信息；个人上网用户平
均月收入2000～3000元者占10.3 ％，这样的经济收入为他们购买保险商品提供了经济基础；从年龄结
构来看，35岁以下的青年人占67.4 ％，他们观念新，乐于接受新鲜事物，因而较有可能在网上选择优
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秀的保险产品。
　　2.明白你的客户在哪里。
　　客户找到你的主要方式有两种：一种是搜索引擎，比如百度；另外一种是保险网站，比如前面提
到的几家网站。
依靠个人的力量去百度推广，资金投入太大，不合算，所以建议你找一个好的保险网站平台，然后充
分利用这些保险网站的客户资源，背靠大树好乘凉。
例如，假如你是一个卖服装的销售商，那么你是自己做一个网站来销售的效果好呢，还是在淘宝开一
个店效果好呢？
很显然是后者，因为淘宝这个平台上已经有了非常多的客户，你需要做的只是如何去抓住这些客户。
　　3.学会总结和宣传。
　　经过一段时间的努力后，有客户找到你了，也签单了，这个时候一定要勤于总结，同时充分利用
网络签单的经历宣传自己，比如，参加保险网站的一些活动，把自己的一些网络营销心得分享出来。
通过做这些事情，让自己在这个保险网站上保持较高的知名度，随后的第二单、第三单也就不远了。
△保险网络营销注意事项　　随着时代的发展，以及整个保险环境的变化，保险营销方式越来越呈多
元化趋势。
因为网络的方便快捷性、一定的身份隐藏性（客户会有一定的安全感）、以及大众客户对保险认识的
自主性的日益加强，保险网络营销的市场环境日益成熟，可以预见保险网络营销的方式将会成为以后
的保险营销方式的主导。
所以，越来越多保险推销员以各种方式有目的地或不自觉地进行着保险网络营销方式的实施，但是，
存在一些问题需要我们发现，并且在实际操作中不断改正：　　1.急功近利。
　　保险推销员会有一种感觉，好像网上的都是准客户，在网上的人就是买保险的。
碰到几个问自己问题的或者想买的，就非常心急，恨不得跨越网络，直接将方案递交过去。
一旦失败（大部分都是失败的），就只是感叹网上客户都是假的、没用的。
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编辑推荐

　　人们需要保险，需要慰藉，但是人们真正需要的是你——保险推销员！
保险推销是门双赢的艺术，你帮助自己，更是在帮助别人；运用正确的推销方法，精诚所至，金石亦
为开；保险推销很简单，你的产品就是客户需要，重在敢于沟通。
　　《保险王道：保险就该这样卖》以严谨的结构.详细的分析、有力的指导，为保险推销员们展现了
一条成功的大道，招招实用、条条中肯，涉及保险推销的每个环节、每点精妙。
在作者细心的讲解方式、清晰明了的语言中，读者能体会到一种醍醐灌顶般的阅读快感，获得真正的
推销实用招数。
保险王道王者之道，保险行销，行之有道。
书在枕边，道在心间；有道有法，成功必然！
心态+技巧+方法+实战=业绩节节攀升。
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