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内容概要

　　保险事业的发展，离不开保险代理人。
各保险公司的竞争，归根结底是人才的竞争，是保险代理业务员之间的相互竞争。
为帮助所有保险代理业务员增强竞争与挑战能力，提高业务水平，我们编写了这本《保险代理业务员
培训手册》。
本书分别从保险代理必渎知识、职业定位、就业市场扫描及保险代理行业发展前景等多个方面揭示了
保险代理这一职业的美好”钱景”，为保险代理业务员开展代理业务作出切实可行的指导。
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书籍目录
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概念、特征　　二、保险代理合同　　三、保险代理业务的程序和内容　　四、保险理赔业务　第二
节　保险代理人职业定位　　一、保险代理人的涵义、分类与特征　　二、保险代理人和保险经纪人
的区别　　三、保险代理人的权利、义务报酬及法律责任　　四、保险代理人的资格和执业规则　第
三节　保险推销业务　　一、保险推销业务准则　　二、保险推销的特殊性　　三、客户的素质影响
到保险推销的顺利进行第二章　优秀保险代理业务员的必备条件　第一节　优秀保险代理业务员的态
度及观念　　一、优秀保险代理业务员应有的态度　　二、优秀保险代理业务员应有的观念　第二节
　优秀保险代理业务员应备的业务知识和能力　　一、保险代理业务员的知识结构　　二、保险代理
业务员应具备的基本能力　　三、保险代理业务员的自我管理能力　　四、具有较强的推销基本功　
第三节　优秀保险代理业务员的社交礼仪与语言艺术　　一、保险代理业务员的社交礼仪　　二、保
险代理业务员的语言艺术　　三、具有人格魅力与良好的气质风度　第四节　保险从业人员的行为准
则和工作职责　　一、保险代理业务员的行为准则　　二、其他保险从业人员的工作职责第三章　客
户开拓实务指南　第一节　客户开拓的知识　　一、开拓客户的重要性　　二、寻找客户的途径　　
三、客户开拓的一般原则　　四、客户开拓的常用方法　第二节　客户的选择与开拓　　一、客户资
格的审查　　二、潜在投保者卡的建立与运用　　三、开拓客户的方法　　四、创造和提升保险产品
的附加价值　　五、顾问式推销　　六、客户成功开拓实例　第三节　高额保单客户的开拓　　　一
、高额保单卖给谁　　二、打开高额保单客户的钱袋　　三、开拓高额保单客户的技巧第四章　接近
客户实务指南　第一节　接近客户前的准备　　　　一、心理准备　　二、物质准备　　三、装好必
要的推销工具　　四、做好出访前的准备　第二节　整理客户的信息资料　　　一、建立客户卡　　
二、建立系统的客户档案　第三节　制订拜访客户计划　　　一、拜访计划的六要素　　二、拜访计
划内容的拟订方法　　三、慎选访问的时间　　四、如何选择优先拜访对象　第四节　与客户接触　
　一、自我介绍　　二、握手与寒喧　　三、收集资料，培养感情　　四、激发客户的保险购买欲　
　五、进行保险险种说明　第五节　保险营销洽谈　　　一、初步洽谈的常用方法　　二、洽谈要有
的放矢　　三、营造良好的洽谈气氛　　四、洽谈中要随机应变　　五、洽谈中的语言技巧第五章　
化解客户拒绝实务指南　第一节　洞悉拒绝的缘由　　　一、客户拒绝心理的主要表现　　二、客户
拒绝的种类　　三、产生拒绝心理的原因　　四、如何分辨拒绝的真假　　五、拒绝理由50种　第二
节　对拒绝的处理　　　一、处理拒绝的一般原则　　二、处理拒绝的常用方法　　三、拒绝问题的
解答——灵活运用对话术　　四、处理拒绝的措施　第三节　处理顾客异议的技巧　　　一、正确认
识顾客异议　　二、顾客异议的类型　　三、处理顾客异议的态度　　四、处理顾客异议的基本步骤
　　五、处理顾客异议的方法　第四节　对客户拒绝的预防　　　一、合理组织保险宣传内容　　二
、灵活实施保险宣传　第五节　化解客户拒绝的实用技巧　　　一、化解拒绝12招　　二、让客户说
“是”的策略　　三、让客户说“是”的技巧。
　　四、处理拒绝的四种回应技巧第六章　促成客户签单实务指南　第一节　了解保险促成的相关知
识　　　一、促成签约应遵循的基本原则　　二、促成工作对保险代理业务员的要求　　三、保险促
成的一般方法　第二节　如何顺利促成客户签单　　　一、达成交易的条件　　二、正确判断客户的
购买点　　三、进行良好的保险产品说明　　四、促成签单　　五、成交辞别　　六、顺利促成成交
的有效方法　第三节　促成交易成功的技巧及实例　　　一、多次促成的技巧　　二、告辞为下次成
交做准备　　三、应对不同类型客户的促成技巧　　四、其他促成技巧　　五、促成成交的成功案例
　第四节　保险促成的其他相关问题　　　一、不成交时应该注意什么？
　　　二、何时才算真正的促成？
　　　三、促成时应注意哪些事项？
　　　四、如何避免客户反悔第七章　保险售后服务实务指南　第一节　理赔是售后服务的核心　　
　一、理赔服务　　二、其他售后服务　　三、做好售后服务的23个理由　第二节　保险售后服务的
内容、类型　　　一、保险售后服务的内容　　二、保险售后服务的类型　第三节　保险售后服务的
方法　　　一、定期服务的方法　　二、不定期服务的方法　　三、服务客户贵在及时　　四、解决
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抱怨要有耐心与技巧　第四节　保险售后服务的延续　　　一、培养固定的客户群　　二、保持固定
的客户群　　三、拓新单与续旧期参考书目
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编辑推荐

　　本书共分七章。
第一章，充满“钱景”的职业——保险代理。
分别从保险代理必读知识、职业定位、就业市场扫描及保险代理行业发展前景四个方面揭示了保险代
理这一职业的美好“钱景”。
第二章，优秀保险代理业务员的必备条件。
分别从态度观念、基本素质、职业道德、业务能力、行为准则等方面来论述作为一个优秀保险代理业
务员所必备的条件。
第三章至第七章，分别从客户开拓、接近客户、化解客户拒绝、促成客户签单和保险售后服务五个方
面，详细有序地阐述了保险代理整个过程的全部內容，为保险代理业务员开展代理业务作出切实可行
的指导。
　　在本
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