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阅读指南

本书在编写过程中先将三十六计的古文

译为白话，然后介绍相关的军事实例，以此为

基础，阐述各计的精髓，使读者能真正了解计

谋的含义和使用技巧。之所以采用这样一种

编排方式，是为了让伙伴们更好地把三十六

计应用在寿险营销之中，发挥其最大的威力。

本书只举少量例证，而着重从客户的心

理、动作、话语、家庭背景、社会地位、年龄、家

中位置、收入等方面入手分析，目的是让读者

能理论联系实际，加以充分运用。

本书还插入了一定数量的幽默趣闻，目

的是解除读者在阅读过程中产生的疲劳和紧

张，在心情舒畅的状态下提高阅读效率，更好

地领会书中精髓。
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前摇言

《三十六计》是一部奇书，是一部谋略大

全。然而，这本书以文言写成，这给读者的理

解造成了一定困难。《三十六计与寿险营销》

正是在介绍《三十六计》原文的基础上，教你

如何把它们运用于复杂多变的寿险营销之

中，并且向你提供了一个个精妙的营销实例。

商场如战场，买卖就是用兵。这同样适

用于寿险营销。如果你想在寿险营销这个行

业中提高业绩，获得丰厚的佣金，就要将自己

培养成敏感、聪慧、成熟的善用计谋的“孙子”

和“诸葛亮”式的人物。

在当今的寿险业中，就业机会普遍存在，

有实力的营销伙伴经常能够签单，寿险是业

务员不需要资金就能白手起家的行业。同样

的环境，就看你怎样去施展自己的本领。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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《三十六计与寿险营销》不但能使你在寿

险营销中深谋远虑，应变自如，促成一单又一

单的业务，还能使你掌握现代经营、为人处世

的必需技能，使你在竞争中稳操胜券，高人一

筹。

祝你成为圆员世纪的寿险精英！

中国人寿保险公司宜春分公司直属营业部总经理

张瑞祥

圆园园员年圆月员愿日
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营销谋略论

六六三十六，数中有术，术中有数。

阴阳燮理，机在其中。机不可设，设则不

中。

白话译文

六六之数的乘积是三十六，在客观实际中蕴藏

着谋略，谋略的运用也要依据发展着的实际。认识

了客观事物的矛盾性，就可以掌握和运用谋略。谋

略不能违背客观实际，单凭主观想象去生搬硬套，

否则就会招致失败。

展业 引用

三十六计不仅在战争中能发挥重要的作用，在

和平时期也有广阔的应用领域，尤其在寿险这一无

形商品的推销中功用更为显著。如果能在寿险推销

恰如其分地运用三十六计，充分发挥营销员的展业

能动性，有时甚至能“不战而胜”，用极小的努力

营
销
谋
略
论
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就可以达成交易。

军事谋略之所以不断地被成功人士应用，是因

为能在经商中快速见效，其规律具有普遍性和长久

的生命力。象本书中讲的“瞒天过海”、“暗渡陈

仓”、“声东击西”、“调虎离山”、“金蝉脱壳”、“围

魏救赵”、“以逸待劳”等计谋，其魅力经久不衰，

至今仍被众多的高智商人士所使用。随着消费者的

消费意识不断发展，为了适应其变化，具体层面的

推销必须不断应用新的手法，增加新的内容。而韬

略则有着相对的稳定性，这就决定了谋略对经商的

指导意义，更高于一般的推销术。

一般来说，寿险营销谋略和营销中的接触、说

明、促成签单、售后服务等环节都是紧密联系的。

在寿险营销的过程中，各个环节都有一个施计用谋

问题。

计源于势，谋出于情。所以，在“术”与

“数”的关系上，表示客观实际和客观规律的

“数”，是第一性的，而形成主观计谋的“术”，是

第二性的。“数”产生“术”，决定“术”，“数”变

则“术”异。在寿险营销中常有这样的现象，同一

条计谋，有的人用了就成功，有的人用了则不灵；

这一处用了成功，那一处用了却行不通；此一时用

了成功，彼一时用了则不成功。究其原因，都有一

２
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个能否从发展着的客观实际出发，灵活应变的问

题。

谋略的客观性，当然也不是说只要掌握了大量

的客观情况就能“眉头一皱，计上心来”。作为寿

险营销韬略中的独立部分，谋略学是以战略战术原

则、社会科学、消费者的心理学、公关心理学、营

销话术和自然科学为材料，精心锻炼而成的一块

“合金”。寿险营销员掌握的各门科学知识越多，就

越能急中生谋。在寿险史上，大凡那些能创造奇谋

方略而成推销之神的寿险大师，都是在炼造这块

“合金”时，积累了比别人更多的材料。

“推销，在被拒绝时才开始”。这是被称为世界

第一的推销保险专家———雷德曼的一句名言。事实

也确实如此。如果一名推销员因为客户一句微不足

道的反驳就退却，简直太窝囊了。

推销手段的高明之处，就在于即使被拒绝也要

强行突破并设法跳进对方的口袋，掏出对方的钞

票。推销高手们使用的方法就是，即使被拒之门

外，也毫不退缩，反而厚着脸皮对他说：“你只要

听我说最后几句话。”“给我几分钟就够了。”等等，

既而提出一些让对方容易接受的限定条件。

如果有人要问当今社会哪个行业最好，最有发

展潜力，我会毫不犹豫地说：“是人寿保险事业，

营
销
谋
略
论
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因为这是一个‘人才’才能做得好的事业，又是一

种带‘公德’性质的事业，只有这一事业的人员才

能享受其他行业没有的福利待遇。这里没有人情，

没有关系，这里的成功之士都是靠自己的拼搏而得

到辉煌的成果。”当然，以上这些也离不开公司的

优势和行业的特点。

人寿公司的十大优势：

（１）实力雄厚的优势；
（２）优质服务的优势；
（３）企业形象的优势；
（４）公司信誉的优势；
（５）专业人才的优势；
（６）网络齐全的优势；
（７）商品价格的优势；
（８）险种种类的优势；
（９）员工权益的优势；
（１０）员工福利的优势。

寿险营销行业的特点：

（１）工作比较轻松，是造福人类的行业；
（２）零资金，零风险，一分耕耘一分收获；
（３）人人可以从事的行业，而且是神圣的行

４
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业；

（４）员工可免费接受培训；
（５）可改善人际关系；
（６）具有舒适的工作环境；
（７）能充分地发挥自己的创造力和其他方面的
才能；

（８）需要脚踏实地，专注地工作。
当今，保险市场以其蓬勃的态势迅猛发展，而

我推介此书的目的也正是希望寿险营销员能在这个

环境下尽早掌握寿险推销的专业知识与技巧，做文

明的专业化推销高手，从而使我国的保险公司在市

场上更具竞争力。这是社会及时代的要求，也是我

个人的愿望。

本书的实用性强，理论和实践相结合，为伙伴

们在营销时应付客户的各种拒绝方式提供了可供参

考和借用的方法及手段。寿险营销是无本生利、白

手起家的行业，而且还是自己当老板的行业，如何

起好这个家，当好这个老板？除了要有较好的人脉

关系，良好的形象，娴熟过硬的专业素质外，还应

学会应用一些谋略，才能如虎添翼，事半功倍。

由于以上一些原因，我愿意把《三十六计与寿

险营销》写出来，帮助您迈入寿险营销这个充满挑

战而又十分诱人的行业。愿您在激烈的竞争中稳操
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胜券，去创造属于您的辉煌明天。

祝您成功！

范武高
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计谋前奏曲

如何巧妙地运用计谋？如何更好地发

挥计谋的威力？关键在于用计的前期准

备，对客户的心理、动作、语言的理解、

分析和判断，只有这样才能立于不败之

地。

推销———被拒绝时才算是成功的开始

“推销，当被拒绝时才开始”。这是有名的推销

保险专家，被称为世界第一的雷德曼的一句名言。

确实如此，一名推销员若因客户的一句微不足道的

反驳的话就退却，简直太窝囊了。

推销手段的高明之处，就在于即使被拒绝也要

强行突破，并设法跳进对方的口袋，掏出对方的钞

票。
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推销高手们使用的方法就是，即使被拒之门

外，也毫不退缩，反而执著地说：

“你只要听我说最后几句话。”

“给我５分钟就够了。”
等等，接着提出一些让对方容易接受的限定条

件。此时，除非客户已有那种商品，或确实已投

保，或他真的太忙，才会拒绝你。一般情况下，若

你提出这类限定条件，客户便会妥协，听你这“几

句话”，给你“这５分钟”。一旦这关被突破，你就
成功一半了。

虽说是５分钟、１０分钟、２０分钟对他来说都
无关紧要，只要你能打动他的心，让他成交并不是

困难的事。

前面所说的“限定条件”，其实只是一个幌子，

是为了让对方能够接受你的要求而设的一种圈套。

在人的警戒心被突破之后，就会显得格外脆弱。原

来只是让一步，到最后你能让他退百步。如向人借

贷时，如果一开始就要借１００万元，一定会将对方
吓倒，让自己吃闭门羹。因此一开始说借１０００元，

１万元，以解除对方警戒心，在对方表示愿意答应
要求后，再缓缓引出你真正的需要，他便不会一口

回绝。这是一般人所具有的弱点，当你能够突破对

方的警戒心时，事情差不多成功一大半了。

８
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靠近客户攻心为上

你掌握了一个人的心，你也掌握了这个人。在

交往、营销时，都要善于揣摸客户心理，投其所

好，甚至施苦肉计来拉扰客户。所谓“两军对垒，

攻心为上”，指的就是这个意思。

面对面的攻心战，总的来说，不是为了弄得人

与人之间关系紧张，恰恰相反，是为了求得思想沟

通，以便今后更好地相处。攻心战要循序渐进，不

能一蹴而就，要慢慢接近客户，使对方一点一点地

解除对你的防范，直到你进入他的内心深处。

结 晶 真 谛

学会对客户嘘寒问暖

见面第一招———缴械。

计
谋
前
奏
曲

９

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


