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高 手 行 销 
 
  
 两个编组，进行销售拜访

--------------------------------------------------------------------------------
新进保险行销人员成功利器
为避免新进保险行销人员，
在遭到销售障时心生沮丧，
因此，
以编组形态进行销售拜访活动，可收互补互助之效。
从事保险行销工作，最初您也许会觉得困难重重很难达成。无论是男性，抑或是女性保险行销人员
都有这样的困扰。因为当遇到些许挫折，我们就会裹足不前，无论到何时都会无法放开怀抱地去从
事这份工作，当然成绩也一定不会有所进步的。
话说进行户外的行销拜访，最初您可考虑与另一位行销人员组成一组，去进行拜访的工作。以俩个
人编组的拜访方式在心情上总比一个人孤伶伶地要来踏实许多。例如当一方言穷词拙、无法沟通的
时候，另一方即可适切地在旁助其一臂之力。又当饱受冷落或拒绝的当头，俩人亦可互相调侃慰藉
一番，然后再度提起勇气进行另一准保户的拜访。
组对的方式有很多种，例如有以实力相当为标准而组对的，抑或是选择感情较好的同事组对也是可
以，此外主管人员与部下组对的情形也是有的。这种种组合方式虽然各有利弊，然而只要能本着互
补长短的合作关系，就可不必考虑过多。但是特别要提醒您要注意的是在组对的行销活动中，双方
最后常常会因为商谈成功后的利益分摊，或是俩者出力的程度而顿起争执，进而导至感情破裂的情
形发生。所以在合伙的最初，双方对于合作的态度、权利与义务的划分等等都必需要做好相当的沟
通才较理想。 
虽然组对行销活动效果惊人，但是这绝对只是权宜之计，『有一天您终究是要成就自己独立的行销
习惯，单枪匹马独当一面地去开创您自己的行销生涯！』这个理念您仍应时刻放在心上，否则您永
远都没法成为独当一面的行销高手！

 

您必须重视人际关系

--------------------------------------------------------------------------------
经由亲身接近准客户，
建立友谊；
提供其所需信息，
并负起经济顾问的任务，
是寿险销售人员不被拒绝的第一步。
寿险销售人员与一般商品销售人员最大的不同，是一般商品销售人员以已经决定购买的顾客为对象，
寿险销售人员则是以购买意愿不确定，或对商品抱持中立甚至否定态度的人为对象，并劝说其购买
或转变成肯定态度，因此寿险销售是一种极具创造性的销售。
单就这点来看，人际间的交往是非常重要的。因此，所谓的"销售是期望不被拒绝"比"销售始于被
拒绝之时"，更能够支持这种想法，并且有勇气进一步行动。基于这个缘故，销售人员应该：
（1）经常访问准客户，由于亲身接近而能藉着主要话题建立进一步友谊关系。也就是，打开人际
关系，发挥"销售技能"的第一阶段。
（2）掌握准客户最迫切想要知道的是什么，并迅速提供信息。
（3）对客户提供的服务不单是把寿险像一般商品销售而已，必须对其本人的幸福生活、企业的未
来做设计，同时也要负起顾客经济顾问的任务，解答有关如何妥善利用寿险等问题。
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为充分达成此一目标，销售人员必须：
（1）充实有关寿险及销售寿险的正确知识。
（2）建立寿险观念，坚定销售业务信心，以接待顾客。 
（3）设法说服客户，提高销售技能。
（4）让这些事实际融入工作中，成为一种习惯。
销售人员平常与客户接触时，本身必须具备知识（knowledge）、态度（attitude）、技能（skill）、
习惯（habit）等要素，取其英文字首可简称为"KASH法则"。

 

如何增加拜访客户数？

--------------------------------------------------------------------------------
人人都知道营销有一条金科玉律：只要能增加拜访的客户数，凭藉各人专业技巧，就可增加促成的
件数。促成的件数一旦增加，不但使人信心大增，还能使促成技巧更趋纯熟，依此良性循环生生不
息演变下去，业绩表上的数字可以说完全由拜访的客户数来决定。
因此，如何增加拜访的客户数往往成为营销员亟思破解的难题，大致说来，破解的公式不外乎下列
两种：
一是"全时工作"。这个很单纯，我们一天只有二十四个小时，不论是最顶尖的营销高手或是业绩不
振的营销高手或是业绩不振的营销员都一样，若能二十四小时进行拜访工作那是最好不过的了，问
题是业绩低迷时，纵使明知个中道理也要可能全时工作。一早被两、三家客户拒绝后，一般营销员
下一个目的地往往就是咖啡店，或者是找一些同病相怜有同事共同协商"作战会议"。
有位资深的业务经理回忆他还是个营销员时，每天一早就开始拜访客户，一直工作到晚上九、十点，
有时候为了争取拜访的时间，连饭都顾不上吃，有这样辛勤耕耘下，业绩要想不好也很困难。然而，
现今营销员很难要求他们做到这一种地步，不过，至少也应该一天工作八个小时，就算一分耕耘不
能有一分收获，总还会有半分收获，在营销这一个行业是不可能有"不劳而获"的事。
另一个破解公式是"尽早放弃"。
试想一天要拜访的客户若多达五十家，甚至一百家的话，每一个客户拜访的时间绝不能多加浪费，
可能会购买的客户，不妨多花些时间和他商谈，无意购买的客户就该尽早放弃。
问题是如何判断客户会买或不会买。这个很靠个人经验或临场感，不过有个简单的方法可以试试，
先找寻和自己"投缘"的客户，一百个人中总会遇上二、三十个和自己投缘、不讨厌自己的客户，在
这些客户身上多花些时间进行说服，成功的机率至少也有五成，因为一般个人都有着向熟人或自己
喜欢的人购买的习性。 
公式 2
⊙为了增加拜访的客户数，必须实行下列两个原则：
·全时工作
·尽早放弃
世上最公平的东西就是时间。 
 

善用每家每户的信箱

--------------------------------------------------------------------------------
当您绞尽脑汁寻找准客户名单时，是否发觉忽略身旁的左邻右舍，此封信可助您一臂之力。
为什么要用这封信
1.在您绞尽脑汁想要获取客户名单时，是否忽略了，居家附近有可兹利用的每户信箱？虽然不知主
人为谁，可以「亲爱的邻居」做为抬头。
2.其次要提醒您的，为了要引起收信人打开信的兴趣，而不会将之弃置于垃圾筒内，最好的方式是
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信封一定要用手写，方有让准保户拆信的欲望。
3.随信可附上自己的名片，甚至自己的画相、简历，愈别致愈好。让每一位看过信的左邻右舍，均
能对您留下深刻的印象。
4.搜集实用的剪报资料也是重点，毋须第一次即刻意提及艰深的保险话题，多多闲话家常，「让他
们认识你」，是此封信最重要的功能。
5.有了良好的第一波出击，第二次才可能成功。
亲爱的邻居：
首先很冒昧在此向您打声招呼，也谢谢您能拨冗来读我这封信。我有幸成为您的邻居，在这个社区
我已住了几年，深感这里周遭的人、事、物，都是那么的与我相连相伴，彼此休戚相关。我们虽然
不认识彼此的名字，却有着相同的居住环境，也算是一种缘份吧！
我首先自我介绍，我的名字是王大明，服务于○○保险公司，担任业务工作已有三年多的时间了。
我愿意提供一切相关的保险资讯给您一家人，也期待您能欣然接受，我随信附上相关的资料，及有
关健康、亲子教育方面的剪报，希望能够对您全家人有些许的帮助。 
我就在您们身旁，想到我时，不妨打通电话给我，我一定竭诚为您们服务。希望我有此荣幸。
敬祝 阖储安康！
您的邻居
王大明敬笔 
 


