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保险营销员的五大“烦心事”

烦心事1：
拜访屡屡受挫

“开始我的性格是比较内向的，几

年下来，觉得自己成长还蛮多的。”小王

是一名大专毕业生，从事保险销售工作

四年，在和北京商报记者聊起自己的经

历时，仍能感受到他的大男孩气息。

对于保险营销员来说，客户是保险

营销工作的核心，没有客户就代表着没

有收入，想方设法面访成为营销员必然

的选择，碰壁已经成了小王生活的一部

分。“被拒绝是肯定有的，但是每次被拒

绝之后调整心态，想想怎么给下一个客

户介绍产品，如果谈成了第一单之后，

之前的挫折就都忘了。”

研究报告显示，保险营销员在工作

日的营销时间多为6小时左右，超过8小

时的占13%。每天的平均拜访次数集中

在1-3次左右，占比72%。而大多数营销

员在遭受客户3次左右的拒绝之后，会

选择放弃。总的来看，保险营销中介工

作能够比较好地平衡工作与生活之间

的关系。

小王回忆道，“研究明白第一款产

品之后，我就试着给身边的亲戚们讲，

有时候就算自己弄明白了，想讲明白也

挺难的，后来就专心学了一段时间”。

“我最开始的时候，也是做得不多

学得多，要做我就想做最专业的，将心

比心，谁的钱都来之不易，都要花得物

有所值，无论哪种销售误导，我都不允

许出现。因为能学到很多东西，所以我

很感兴趣。”一位从事保险行业的张姐

这样说道。

烦心事2：
极易陷入误导漩涡

“我有个客户以前经历过销售误

导，他在家里开了个小工厂，手下有十

几位工人，属于六类职业，以前一直按

一到四类职业投保，结果有个员工出事

了，没能理赔。”张姐说道，“我的感觉是

销售人员的素质参差不齐，有的是为了

利益销售误导，有的是自己不懂销售误

导，还有的是迫于压力销售误导。还有

的连产品都没弄明白，盲目承诺客户出

了什么事都理赔。”

小王说，“我现在就感觉，一名合格

的保险销售人员要够专业，对自己的产

品足够了解，甚至对整个行业都了如指

掌，能站在客户角度替客户考虑他面对

的问题，解决他的需求。不能因为怕说出

来不在保障范围内的条款，就不说了”。

从调研结果来看，绩优营销员更加

注重客户关系的经营。近半的绩优营销

员将其收入的15%以上投入到客户服

务，而从行业平均来看，能达到这个比

重的营销员还不到1/3。同时，带有自身

功利性的营销行为进一步减少。一半以

上的绩优营销员认为自己很少或完全

没有功利性营销，高出行业平均水平13

个百分点。

从客户来源上看，绩优营销员的客

户来源最多的是转介绍，而并不是如行

业平均来看的主要来自于熟人市场。这

说明，绩优营销员更善于树立口碑，通

过老客户活广告的效应，有效提高自己

的营销效率。由此看来，要做一个优秀

的保险营销员，情商很重要。

烦心事3：
谈保让人敬而远之

长久以来，“谈保色变”已经是人们

的惯性思维，这也和保险营销员的销售

渠道有关系。保险营销员获客最主要的

渠道是身边的熟人，俗称“杀熟”。调研显

示，有超过80%的营销员反映客户来源

于熟人，紧随其后的则是转介绍渠道。

“毫不夸张，身边很多人听到卖保

险的就好像是听到了传销一样。老家

有一位姑娘，相亲本来看着小伙子不

错，但是就因为男方是做保险销售工

作的，就一直心里别扭着，最后也就不

欢而散了。”

“我现在想对那个姑娘说，要是他

保险做了很久，而且做得不错，从了吧，

论能力论人品论经济条件，都不会差

的。”张姐说道。

现实中类似的情况有很多，而且很

多段子都让人哭笑不得，比如“相亲对

象带着自己去买保险”；或者是一个骗

子打来电话说得头头是道，接电话的人

反问一句买保险不，吓得骗子急忙挂掉

电话；更有甚者，说一个保险营销员误

被拉进传销组织，几个月后，把组织内

的人都给洗脑了等等。

生活中，两个不是很熟悉的人，无

论有多合得来，一旦提到销售保险，印

象分总会跌几分，殊不知，要做好保险

工作，无论是形象、礼仪，还是坚持，都

是门学问。新的客户怎么拓展？小王说，

“告诉对方自己为什么选择保险行业，委

婉征求对方对保险行业的看法，一次见

面聊一点，慢慢加热，就当追女孩子了”。

烦心事4：
每月任务归零开始

2017年，我国保险营销员达到

了800万人，其中中国人寿销售队伍

总人力达 202.5万 人 ， 同 比 增 加

11.7%，其中个险营销员157.8万人，

小幅增长5.6%；平安人寿个险营销

员较去年初增长24.8%至138.6万，

创历史新高。

但与此同时，随着寿险业的转型，

个人创造价值也在降低，不过，从各大

险企的业绩发布会传递的信息来看，个

险团队仍是建设的一大重点领域。调研

结果显示，目前保险营销员的学历以大

专为主，约占40%，而学历在本科及以上

的营销员仅占到21.9%。一些大型险企

的营销员平均学历均在提高，高材生做

营销员已不罕见。

研究报告显示，营销员群体“工作满

意度高，但仍有压力，渴望学习提升”。由

于时间自由，工作节奏可控，保险营销员

对于工作的满意度比较高，70%的受访

者对工作是满意或非常满意。

同时，伴随行业的高速发展，行业

格局快速变化，加上更多的同业竞争

者不断进入保险中介行业，从业者普

遍感受到销售工作的较大压力。感觉

压力较大或很大的营销员占到了

62.1%。但总的来看，这种压力是良性

的，并未影响到从业者对自身工作的

基本态度。

（下转C4版）
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保险营销员在推动保险市场发展上功不
可没。截至2017年末，我国保险营销员已经超
过800万，寿险营销员占比较高，当年寿险保
费达到2.6万亿元， 其中50%由营销员斩获。
不过，近期出现的“几百万营销员将下岗”言
论在行业引起了轩然大波。一份《2018中国保
险中介市场生态白皮书暨保险营销员调查报
告》在业内流传开来，北京商报记者在调查营
销员的状况后了解到， 几乎每个保险营销员
都有过如销售产品受挫、拓展客户困难、工作
压力过大等“烦心事”。


