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内 容 介 绍

从业务员到讲师，再到作者，绝对不是

一个简单的旅程。本系列将 态方在技巧与心

面作进一步的分享，以求作为保险同行着的

你，或将成为其中的一员的你，能从中受

益。

国外保险业的辉煌，决定了它们的经营

理念是先进的，但先进并不等于实用。《名

家保险》是作者根据中国的保险现状，用我

们的语言，述说了国外六位保险名家的销售

精华。使你在阅读后，能够更贴切地应用到

市场上。
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亿的业年收入 务员

柴田和子

“火鸡太太”柴田和子 年出生于日本东京深川。

在柴田和子 岁的时候，父亲便离开了人间，她的母亲是

一位不折不挠的人，柴田和子深受母亲的影响。她母亲经

个问题，即常对柴田和子说：“别人纠正我们 使 个

不正确的，只要有一个是正确，也要心存感谢。如此，方

能长保喜悦面容。”

年，已有两个孩子的柴田和子 柴田踏入保险界。

和子进入保险公司的第 位认一件事，就是被要求写出

识的人的名单，因为从业之前，柴田和子是名普普通通的

家庭妇女，她认识的人 人，最后，为了过关，根本不足

乱编了 个名字，连过世爷爷和未出世的儿子柴田壮一

郎的名字都在其中。

过了第一关，过不了第二关，她的主管天天追问“那

人进展如何？”柴田和子只好硬着头皮，每天给她的客

户寄明信片，明信片上写着：“也许你很讨厌保险业务员！

但是为了我的学习，请务必赐见。”结果出乎意料之外，在

这些名单中，她签下 件保单。第二个月，柴田和子再
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接再励，一口气签 万日元保单，这时候，公司的其下

他同事对她刮目相看，觉得不可思议。

更不可思议的事在后头，柴田和子 年起，连续从

年取得全日本冠军。

年，柴田和 亿日元，个人寿险为子团体险为

亿日元。首亿日元，合计 年度保费（ ）为

万美元亿日元（折合约 ）。这些数字相当于 位

“第一生命”保险公司的保险业务员一年所创下的业绩。

柴田和子一年的收入达到 亿日 亿人民币），元（约

她与西方的保险泰斗班 费德雯被称为人寿保险的奇迹。

“西有班 费德雯，东有柴田和子。”

柴田和子为人和蔼可亲，她把自己的成功总结为两个

字 服务。每年的感恩节，都会为客户送上一只火鸡。

因此，人们都称她为火鸡太太。

成功处方：

只要你想要，没有什么不可能的。

服务是致胜的关键。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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柴田和子“红灯话术”

只有准客户感受到寿险行销人员的诚意与自己确实有

需要时，他们才会认同保险，从而购买保险。顶尖寿险业

务员，会站在客户的立场为他们考虑。

“红灯话术”是柴田和子经常使用的一种话术。

有一个星期六，柴田去拜访一位准客户，这位先生是

汽车销售公司的部门经理，他觉得买保险是杞人忧天的懦

夫所为。柴田对这位经理说：

“先生，你是从事汽车销售工作的，一定熟悉交通情况

吧，那请教你一个问题，你开车上班或兜风，是不是一路

都是绿灯？”

“这个不一定，有时难免有红灯。”

“遇到红灯，你会做什么？”

“停下来等待绿灯。”

“对啊，人生有高峰，也有低谷，有时黄灯，有时红

灯，因此你也需要稍停脚步，重新认真思考一下自己的人

生。你说对吗？”

这位经理频频点头，柴田看着经理，微笑着对他说：
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“人生到处潜伏着难以察觉无法预料的危机，每一个人总是

认为自己会一路顺风。可是，为什么我们常常看到，道路

旁堆着一辆辆撞得七零八碎，面目全非的肇事车辆？人生

路上危机四伏，决不能掉以轻心。”

“但是请你理解，红灯是上天给我们的人生转折点。我

现在为的是一点点微薄的佣金，却耗费如此长的时间跟你

讲解。你买保险，我赚到佣金，我感谢你，但是将来理赔

的保险金额却是支付给你的家人的，是你家人的福份。”

“你投不投保对我是没什么关系，但是能否挑选一位有

能力的寿险行销人员来为你规划晚年生活，可是会影响着

你的人生方向。因此，请让我为你规划终身保障。”

柴田和子的“红灯话术”最后打动了汽车销售经理，

为自己和全家投了巨额的保险。

成功处方：

拒绝的客户正是你要找的客户。

让客户明白人生的风险性。
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柴田和子“猴子话术”

有一天，柴田碰上了一个死活不肯投保的客户，柴田

开玩笑地说：

“咦！高崎山的猴子怎么跑到这里来了！”

“你太过份了吧！就算我不投保，你也不能这样说嘛！”

“虽然你脸孔长得不像猴子，但在想法上却与猴子没有

什么不同；因为两者都不会储蓄，有多少花多少，过了今

天，不知道明天的生活费在哪里？在这一点上，你和猴子

没有两样。是吧！猴子先生。”

结果，这位客户不得不苦笑置之，同时心中也有所感，

的确如此，这样下去可不成。

人到了某个时期都必须会思考自己的晚年，亲人或身

边的人发生意外或死亡，或是自己觉得体力衰退的时候，

就会对自己的未来感到不安和忧虑。

要缓和这种对将来变化的不安，人寿保险是最佳良药。

而明知如此都仍不愿意投保的人，只能说他们跟一口气吃

完手中栗子的猴子是没有两样的。

还有一些人，宁愿为自己有二十万分之一失火率的房
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子投保财产险，也不愿为自己购买人寿保险，这些人即使

他们不是猴子，也是不可理喻的。因为房子只有极小的机

率会失火，而人却是个个都会死的，照理说应该先投保寿

险再考虑财产险，然而他们却反而先考虑财产险。

有人说：“人死了一了百了，身后事则顾不了那么多，

也不必负那么大的责任，因此自己不必投那么多的保险。”

每个人都有自己的选择，只是一旦这样选择后，万一

他们死亡就会使家庭及亲人陷入万劫不复的境况。

柴田和子的“猴子话术”针对那些没有责任心的人，

有时是一个很好的说服方法。但是，用“猴子话术”一定

要慎重，一旦时机不对，可能会给客户带来巨大的伤害。

怀着一颗虔诚的心，心平气和地对客户解说，不论你

用什么方法，目的只有一个，就是为客户好。只有这样，

你才会做得更好。

成功处方：

说一些比喻打动客户。

你认为对的就要坚持。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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柴田和子“远虑话术”

人无远虑，必有近忧。

对于成家后还没有孩子的家庭，柴田和子有“远虑话术”。

柴田和子在一次拜访过程中，认识一对年轻的夫妇，

夫妇俩有一定的保险意识，但总是说养老问题留给自己的

孩子来负担。

柴田和子对他们说：

“养儿防老观念已过时了，更何况两位膝下犹虚，国家

退休金到了两位可以领取的时候，也不知道贬值到什么地

步了。现代社会慢慢走向高龄化，目前是平均 个人供养

一位老人，以后是三个人就要供养一位老人，这对年轻人

来说，将是很大的负担。

万日元呢？光是孩子“你们是否每个月各投保 的教育

费，每个月都得花 万日元以上，两位就当作是在付孩子

的教育费吧，每月付 万日元来购买终身保险及年金保

险，如何？”

年轻的先生对柴田和子说：“你说得有道理，让我们好

好考虑一下，我们考虑清楚后再答复你。”
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柴田见时机成熟，趁热打铁，马上说，“常言道：有备

无患。孩子大了以后，我们所能依靠的就只有钱了。现在

我们有一种‘头金制度’，如果一次缴了头金，以后每个月

的保费负担就少，如果用银行自动划拔，还可以更便宜。”

次的“如果付款方式采用一年付 话，一亿日元左右

万日元左右就可以的保险，每个月只要付上 了。由于上

述这许多因素，因此，现代人都为自己的将来，投下了高

额的保险！怎么样，不用再考虑了，现在就决定吧！”

把客户支付的保险费当作“孩子的教育费用”，是让客

户明白自己的决定是明智的，因为不论怎么样，孩子的教

育费用是省不掉的，当然，保险费也是人生的必需品。

谁敢担保未来会发生什么事情？与其期望未来，不如

实实在在的准备未来。年轻时就要为年老作准备，年纪小

时，为年纪大作准备。

成功处方：

说一些最能让客户明白的话。

让客户知道未来的总趋势。
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柴田和子“动情话术”

柴田和子经常使用“动情话术”，对准客户动之以情，

晓之以理。

她说：“一个有孩子的家庭，父亲的死并非是单纯一个

男人的死，至少带有二、三个涵义。

第一：父亲自身的死亡。

第二：从太太的角度看，是失去了先生。这意味着遗

留下来的妻儿将会陷入经济上的困境，因为他们同时也失

去了一笔由丈夫提供且习以为常的收入。

第三：由于父亲的死，使得家庭中同时失去一位母亲，

因为母亲必须取代以往赚钱回家的父亲而外出工作。做母

亲的将不能专心地照顾孩子，就算是孩子哭着，缠着，也

要硬起心肠出外工作。

“即使本是夫妻都有工作的家庭，假使丈夫突然去世，

又会如何呢？光就经济上来考虑，单凭妻子一个人的收入，

足够维持既有的生活开销吗？很可能必须变换原有的工作

的内容，甚至上班地点，而新的工作条件可能远不及原来

的工作；如此一来，对母亲的健康构成重大威胁。即使不
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至于此，至少也会使孩子得不到全部的母爱。”

对有孩子的夫妇，柴田和子都是用上述的“动情话术”

来说服客户。但有些客户仍然会找出诸多理由来拒绝她。

有一次，柴田和子讲完后，有一位客户说：

“你说的我都懂，但我没办法购买新的保险。”

“那么万一你在付完贷款前就过世了，怎么办？”柴田

和子反问道。如果夫人象我一样有谋生能力，能不眠不休

工作的话还没问题，但是你是家庭主妇吧！即使有收入，

恐怕也只是偶尔在超市帮帮忙吧！所以你可没有这种先天

的条件。对于你的孩子，你还必须尽更多的责任。”

成功处方：

对客户动之以情，晓之以理。

全盘为客户考虑。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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柴田和子“留心话术”

留人不留心是一件最痛苦的事情。

在美国发生了一件真实的案例，这案例的男主角

岁，“老两口岁，女主角 ”为了离婚，闹上了公堂。

当律师问提起离婚诉讼的妻子。

“你是多久前开始产生要离婚的念头？”

“从 年前就想到要离婚。”

年？怎么可以持续 年的婚姻生活？”

“我 年前是 岁，当时 岁，因此我人均寿命是

想再忍耐 年，等到他死了，不但可以领取他的人寿保险，

还可以请领遗属年金，因此一再忍耐下来。”

“后来怎么样呢？”

“后来没想到他到了 岁不但没死，还一直活到

岁，乃至现在岁， 岁的高龄。由于他的年金也领完

了，保险也到期了，即使自己再如何为丈夫牺牲奉献，他

死后也不会为我留下什么。更何况他现在比以前更精神了，

极有可能活过百岁。所以我就⋯⋯。”

“原来事情是这样的。”
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这个真实的故事柴田和子常用来说服男性客户，是俗

称“留人又留心的话术。”

未来不管在哪个国家，都会面临着一个若不投保终身

保险的话，连老婆也留不住。

要让别人心甘情愿地照顾自己的晚年，要让自己活得

有尊严，拥有巨大的保障是一个有效的利器。

现代人都会精打细算，如果对照顾自己的人都能有一

份回馈保险的话，相信别人也会安心来照顾你的。

近来有许多为人子女者，都不愿意照料自己的老人。

又不愿意看他（她）再婚，因为一旦再婚，则子女未来继

承的财产所获的比例就会减少。

从 额的保障，是留人留心的最各种层面来说，拥有高

好方法。

成功处方：

提醒客户要准备未来。

自己的事情自己做。
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柴田和子“输血话术”

向准客户介绍保险时，用一些寓意深刻的小故事，更

能打动准客户的心。柴田和子有一套“输血话术”，她每次

使用这套话术，都取得不错的效果。

话术讲的是一个发生在日本的真实故事。

岁有一 和天，一对 岁的儿中 子年的夫妇带着 ，

一家 口到郊区游玩。途中经过风景优美的地方，他们停

下来准备拍照留念。家人都是由左手边的门下车的，只有

开车的爸爸因为坐在驾驶座上，所以打开右边的门准备下

车。正要下车的一刹那，后面一辆高速驾驶的摩托车把他

撞倒了，腿部受了重伤，导致大量出血，伤者马上被送往

医院急救。本来一家人乐融融去游玩，谁也想不到，瞬间

酿成了一场悲剧。

被送往医院急救的爸爸需要马上输血，但符合血型的

只有 岁的男孩次郎。

“为了救你的父亲，可以抽取你的血吗？”次郎思索了

一下，点了点头，说“：可以。”

爸爸的生命已没有危险，旁人听到这件事情都非常感
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不起你想要点什么动，对他说：“次郎，你真了 来奖励？”

刚输完血的次郎一脸苍白，静静地坐在房间的角落里。

“我什么都不要。”

“为什么呢？次郎 不起的，你救了爸爸，这是多么了

事，只要你提出要求，我都会买给你。”

次郎想了想说：“我真高兴能救了爸爸，但我还有几分

钟就会死呢？”

原来这小男孩误会了，他以为输血救了父亲的生命，

必须牺牲自己的小生命。在这种情形下，他还毅然献出他

的生命！

但是为人父母的你，能为孩子做些什么呢？用金钱是

买不到爱的，但是你可以用爱来灌输金钱。

保险的真正意义：钱是买不到爱的，但你可以在金钱

里融入你的爱，这就是保险。

成功处方：

提醒客户别空有“情”。

要赋予你的爱人以责任心。
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柴田和子“激战话术”

一个有出息的人，不必事事都要回家跟老婆商量。

只有有魄力，做事果断的人，才配称为人上人。

“我听经理说：你可是一块可造之材，所以请你马上决

定吧！因为有胆识的人决不迟疑。”

“要不，这样吧。你现在就先填写这张申请书，如果太

太反对你的决定，就请你明天打电话来，我再将这张投保

书作废。”

碰到扭扭捏捏，不愿填写投保单的人，柴田和子用的

是上述的激战话术。

在这世上许多人都明白保险的必要性和重要性，却又

总是下不了决心。遇到这种情形，柴田和子会这样对他们

万说：“你打高尔夫球输 ，打麻将输 万也不皱一下眉

头， 万日元的保费就舍不得。如果你是可是要你每月缴

这样弄不清孰轻孰重的人，怎能期望你将来出人头地呢？”

这样可以激发客户的决心。

经过这样一讲，大部份的人都会说“：那么我和太太商量

以后再答复你吧！”这时候，激战话术就登场了，而当场填妥
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投保单的人，几乎没有人会再打电话来要求取消保险契约。

柴田和子总会这样说：“如果你不给我来电话，就表示

你讨厌我了。”“你嘴上说这说那的，其实你心里根本不想

跟我签约吧！”

“不，决没有这回事。”

“那就签名呀！”

“啊！嗯！可是我得与太太⋯⋯”

“最近的男人好象都变得婆婆妈妈的，可是我相信你不

是这样的。总之，请你现在就将这张保单填一填，如果你

的夫人说不行，我就将它作废。一般所谓人上人，太多是

即知即行的，不知道你是否算得上人上人，但我相信你是。”

柴田和子这一招激战话术，一般都有成效，因为一个

人被刺激之后，总会给自己下台阶的方法。

当然，签单就有希望了。

成功处方：

引导客户思维的是你。

千万不要让客户反客为主。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


