
增员拒绝处理 

1. 增员对象：我没有时间我很忙 

 回答：好极了，我们就是要寻找忙碌的人来合作。因为像你这样忙的人，通常

也是积极想改善生活的人，保险事业正适合你? 

2. 增员对象：我的朋友很少、我没有朋友 

 回答：你不是朋友少，是你一下子想不起来吧了！我相信你的手机电话簿里面

至少有几百、甚至一千多个名字。如果你静下来翻翻手机电话簿，你肯定会想

到一些销售对象。其实每个人都有朋友，只是可能平时较少来往，而当你加盟

这个事业之后，你自然会和其他人分享公司的产品和保险事业。 

3. 增员对象：我没有口才 

 回答：你以为我的口才好吗?我只不过比你先加盟，已经了解保险公司的产品

及市场计划，假使要你谈你目前从事的工作，你一定比我介绍得有条理，因为

那是你熟悉的，因此，要是你熟悉保险公司的产品及市场计划，人家一定也会

说你的口才很好。 

4. 增员对象：我胆子小，不敢跟别人说保险 

 回答：人没有天生就胆大的。胆大胆小是相对的，而且与生活环境息息相关。

你胆子小，是因为你的生活环境、工作单位没有给你更多的练胆壮胆的机会，

而寿险营销工作正是锻炼胆量、施展你才华的最佳舞台。 

5. 增员对象：这个工作不好做 

 回答：保险是只有在不需要的时候购买、才能在需要的时候使用的特殊商品。

不愿投保是暂时的，是因为不了解。有购买能力的人迟早会有购买欲望的。如

果人人都有很强的投保意愿，好像买万字、买 iPhone 那样主动排队买保险，

那就用不着我们这批优秀的保险代理人了。 



6. 增员对象：自己的能力太弱 

 回答：我明白您的感受，这是很自然的反应。大多数曾和我聊过的朋友对于未

曾做过的事情都和您有着相同的反应。我们公司有一个比较科学化的测评让你

发掘自己的潜能。你现在不妨花 5分钟完成这个测评。 

7. 增员对象：竞争太激烈怕被淘汰 

 回答：任何行业，无论是自顾或者打工，都会淘汰那些心态不好、业绩不好、

收入不稳定、得不到发展的失败者。只要你全心全意投入这份事业，我们的公

司会给你提供完善的培顺和福利，协助你在短时间内创业，组织团队，拥有自

己的事业王国，并且获取没有上线的收入和福利。 

8. 增员对象：我不喜欢推销保险 

 回答：很多人都不喜欢推销，因为推销员给人的印象往往是死缠烂打，而且是

开口求陌生人，感觉低人一等。可是我们做的是爱心工作，保险营销的精神是

分享，分享是一种本能，比如你吃到好吃的东西，你会很自然地把它介绍亲友

去，吃不吃是他们的事，这就是分享！只要你相信公司的保单，你会很自然地

把保单介绍亲友去。 

9. 增员对象：我没有兴趣 

 回答：你不是没兴趣，也许你对保险事业有所误解，你不想做死缠烂打地推销

工作、开口求陌生人买保险。其实工作是看前途和发展机会，只要你了解到寿

险营销的真相及潜力，相信你一定会有兴趣来从事的。 

10. 增员对象：怕被家人、朋友嫌弃 

 回答：有很多做保险成功的人，开始时都遭受到家人的反对，反对的理由可能

是他们根本不了解，假如有机会的话。其实最重要的是，你对这个事业的了解

有多深？如果你认为从事这个事业对全家都有好处的话，你必须坚持做下去，

而且你的成长或改变也可以改变你的另一半或家人的想法，甚至与你一起共同

发展这个事业。 



11. 增员对象：没面子 

 回答：刚开始做保险时，我也有这个感觉。总是觉得保险是一门推销产品的小

生意，又或者是一些女人的职业，后来我才发现有很多专业人士也在做，再深

入了解后才知道做保险是一门专业，事实上我们在经营一桩大生意。 

12. 增员对象：这个太麻烦了 

 回答：为了生活，你会每天不厌其烦地工作，主要原因是你知道为了什么去上

班。如果你清楚这个事业值得你做，你就会很乐意去做而不觉得麻烦了。 

13. 增员对象：我的孩子太小 

 回答：你的孩子几岁了，保险是一份不影响您目前生活的事业，其实你也可以

一面带孩子一面做保险。有孩子不是给自己多一个理由赚多点钱给孩子更好的

生活和教育吗？ 

14. 增员对象：我很累，不想再赚钱 

 回答：请问你是工作压力太大，工作时间太长，太枯燥或是工作性质不适合你？

那不妨考虑一下这一份自由自主的保险事业？ 

总结：每个人认识问题的角度不同，同样的问题会有不同的理解，当别人的意见与自身的

观点发生异议时，本能的反应就是拒绝对方的观点。所以说，当别人拒绝你时，他不是在拒绝

你，而是一种本能的反应。您需要的动之以情，晓之以理，而不是马上打退堂。 


