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https://www.100test.com/kao_ti2020/256/2021_2022__E4_BF_9D_

E9_99_A9_E8_A7_84_E5_c67_256540.htm 您被保险营销员“忽

悠”过吗？您是否遇到过卖完保险就翻脸不认人的营销员？

您在理赔时是否遇到过营销员故意设置的重重障碍？这些问

题产生的根源都在于我们没有选对营销员。 我国目前有150万

人的保险营销大军，虽然持证率在不断提高，但营销员的素

质依然很难保证，整体上处于鱼龙混杂的状态。 保险是我们

生活中的必需品，在各家保险公司产品同质化的情况下，与

其说是买保险产品，还不如说是买营销员的服务。所以，在

选择保险时一定要选对营销员，虽然我们不一定能遇到最好

的营销员，但有三类营销员是一定要远离的。 远离返佣的营

销员 在保险销售竞争日益激烈的情况下，一些营销员以返还

佣金来吸引客户。很多消费者也认为，以比市场价更低的钱

买到的保险产品很值。有人说返佣就是打折，买其他的东西

能打折，买保险当然也能打折。 光大永明北京分公司业务区

经理周蓉表示，“以返佣作为条件来招揽客户的营销员不能

选择，因为返佣是保险公司不允许的，只是营销员与客户之

间的私下交易。提出返佣条件的营销员多是因为业绩不好又

急于求成，所以出此下策来应付考核。”这种营销员由于把

自己应得的佣金返给了客户，虽然卖了保单但并无利益可言

，所以今后在保单服务方面并不会太上心；另一方面，这类

营销员由于业绩不好，很容易被淘汰出营销员队伍，一旦这

些营销员转行，那么客户手中的保单就变成了“孤儿保单”

。 因为寿险保单通常都是10年以上的有效期，保单的购买只



是第一步，营销员的服务将伴随保单的“一生”，包括保单

周年检查、理赔咨询等服务。所以消费者在选择营销员时千

万不要贪图返佣的小便宜，因为小便宜的代价可能是吃大亏

。 远离纯推销产品的营销员 有些营销员一见客户就热情地介

绍公司又推出了什么新产品，如何如何有价值等，讲得天花

乱坠，一不留神，您可能就动心掏了腰包。如果您遇到这类

营销售员，可要小心了，千万不要被他（她）迷惑。 周蓉介

绍说，目前，在寿险营销中，产品导向型的营销模式已经非

常落伍，以客户实际需求为出发点营销才是最主流的。所以

消费者在选择营销员时一定要选择关注自身需求的，并且是

非常擅长挖掘自身隐性需求的营销员。 周蓉提醒，消费者要

注意，营销员在做保险规划时是否综合考虑到了客户的收支

状况、风险投资的喜好、对未来生活方式的诉求等因素，只

有综合考虑这些因素做出的保险规划才是长期有生命力的。

很多客户在投保3-5年后决定退保，主要就是因为当时营销员

所做的规划缺乏综合考虑。 远离爱打击别人的营销员 有类营

销员不仅擅长“老王卖瓜，自卖自夸”，还动不动就把其他

公司的产品贬得一文不值。其实，这是营销员恶性竞争的表

现。相反，一个好的营销员不仅不会诋毁其他公司的产品，

如果确实其他公司有更好的产品能够满足客户的需要，他还

会推荐客户买。 消费者遇到这样的营销员千万不要轻信他们

的话，把原来的产品退掉。因为任何保单退保都是有损失的

，而且保单多是可以调整的，如果消费者觉得手中的保单不

合适，可以对保障金额等方面进行调整，没必要承担退保损

失。 另一方面，对一个保单的评价，应从自身的保障需求去

看，而不应该单纯看产品的缺点。任何产品都有不足的地方



，只要能满足客户的保障需求就是好保单。 100Test 下载频道

开通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


