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来，原因是因为有一位已经认识了四年多的保险公司推销员

的刘二的约见。??这是让我曾经非常佩服的一位保险推销员

，记得2002年四月在陈安之《超级成功学》的课程上，只有

他一个人非常勤奋地在大门口给每一位入场的学员发名片，

我也是因为认识了他，并有了非常深刻的印象。??从那时候

来他每年都顽强地约见我，要么去我办公室，要么约我出来

见面，但他似乎总是一个推销模式，向别人不停地推荐课程

或者是书、光盘，或者其它什么优惠的、廉价的服务，以此

来吸引或打动别人接受他的服务，但往往都是以失败而告终

。??昨天他又约见我，我正好下午没事，就答应他见上一面

，于是他就约好下午三点在一个五星级酒店的大堂见面，对

我来说也仅仅是看看他有没有什么新的变化。??我原本也没

有打算给他太多的时间，二点钟我就出去了，顺便去逛了友

谊城和新光华城，买了一条质地不错的裤子，二点半左右他

又发了个信息给我，是这么讲的：“大展宏图的邱律师，三

点钟是不是能准时到某某宾馆？”，我看了也没有回，只是

在二点五十五分我到了他约定的那个宾馆。在大堂坐下后，

看看没人，到二时五十八分就打电话给他，问他到哪里了，

他在电话里说五分钟之内准到。??我就安心地坐在大堂里边

抽烟边等待，三时零五分他到了，一看依然是以前的老样子

，板寸头、拎了个大大的公文包，像地老鼠一样地出现在我

的眼前。弓着腰、堆着笑，一边握手一边说：伟大的邱旭瑜



先生，我终于见到你了。??见了面我毫不客气地说：如果你

在三点十五分钟前不到，我就一定走人；还有我们约好三点

见面，你发信息其实不是对我不信任，是你对自己没有信心

。这也是陈安之老师在课堂上讲过的最忌讳的营销方式，你

怎么忘记了？??他虚心接受然后又说了一堆非常恭维我的话

，让人有些发麻，在此我都不好意思写出来了。然后引我去

另一对免费的位置上坐，坐下来第一件事又是先拿出一张光

盘来，上面已经写好字“性格解析”下面还有一句话“愿此

刻起你的人生更加到璀璨，⋯⋯。”??看来今年依然没有任

何变化，方法照旧，我说先谢谢你了。接着他又拿出一张封

塑的纸，上面是有关财商的测试题，要我配合他测试，我立

即拒绝了，我间接地告诉他我对这些不感兴趣，难得见面聊

些大家别的事。??此时明显地，他已经不知道如何是好了，

最后又掏出一堆名片来，说有多少朋友正在创业需要律师，

帮我打电话联系他的朋友。我也直截了当的告诉他，如果有

创业的朋友，我非常乐意认识，但不需要带有任何功利，大

家可以通过随便聊天的方式来进行沟通，而且我自信我有能

力帮到他们。眼看着没什么戏了，我就借手机没电了，要等

着回去充电就告辞了，走前他一定要约我今天再见一次，我

说如果有朋友大家聚一下我愿意的，我们俩就免了。他连声

说没问题，我就说明天下晚上八点在离我家不远的一家咖啡

店见面。??到今天下午七时左右，他又能打来一个电话，问

我时间有没有变化，我只是说我答应你在哪里你准时到那就

行了。七时半左右，我就去咖啡店要了份饭，边吃边等。八

时整他一个人出现在我的面前，依然是昨天的样子，满脸堆

笑地和我握手打招呼。??他坐下来后，我见他满头是汗就问



他：“你每月打车的钱是多少”？??刘：我安步当车。??虫子

：你这样每天满头大汗去客户，怎么可能让客户买你的保险

？你看我今天晚上穿得很休闲，但我都喷了香水来见你的，

对自己不尊重的人怎么可能赢得客户的尊重？??刘：我的存

在就是最大的价值。??虫子：你现住的房子一个月的房租是

多少？??刘：五百元左右。??虫子：你一个月吃饭的花费有多

少？??刘：尽量地节俭，没有计算过。??虫子：你一般都去哪

里消费？??刘：这重要吗？??虫子：你现在团队有多少人？??

刘：就我一个人，我觉得自能力还不够，还要继续学习。??

虫子：自我认识你以来已经四年了，四年来你没有自己的房

也租不起好房子，买不起车打不起车，证明我四年来一直没

有变化，老师所说的每天进步一点点，你根本就没有做到；

四年来你一直用同样的方式在推销自己，起码对我还是如此

，而且做保险没有团队等于没做，这也证明你不适合做保险

，建议你另选行业吧。今天还有什么好的话题我们可以聊的

，可以交流一下，其它的也就免了。??听了我的话他又拿出

昨天给我看过的那张财商测试卡，我又立即拒绝了。??他问

我：为什么要拒绝？??我告诉他：我对心理学还多少有些研

究，也做了好几年的心理咨询，你这里面有心理陷阱，也就

不用与我做这个游戏了。??他固执地说：你不做怎么知道会

对你有用，我这是在帮你啊？??我很不客气地说：你觉得你

有资格帮我吗？四年以来你没有任何变化，证明你没有资格

为我服务，更谈不上有能力来帮我。??他还在强词夺理：我

活着就是希望。??我接着说：建议你以后与客户沟通放弃所

有的工具，心平气和地与客户进行面对面的交流，也许效果

会好些。??如果你没有什么新的改变，以后就不用再浪费时



间与精力打电话给我，约我见面了。因为这对你对我没有任

何意义。??我的话确实让他有些尴尬，他实在没有好说的，

在翻了半天包后终于站起身来，说了句：“邱大律师，你的

变化实在太大了，再见了。”和我握了一下手，回头就径自

走了。??望着他远去的背景，我也只是感叹，一个人在四年

中在用同一方式在别人不断的拒绝中推销自己，几乎到了偏

执的程度，确实也不容易，但是同样的一种方法在几年都没

有明显效果的情况下仍然不改变，真的就是无救了。??在深

圳五年的时间里，每年我都有大量的时间与各大保险公司的

优秀的业务员在一起学习交流，对保险公司的团队运作模式

我也非常熟悉，那些低俗的销售模式确实让我感到生厌；再

者几年来我也深入到直销公司去学习他们的极端的销售方式

与利益分配机制，当然我这些都是为了为公司化的律师事务

所丰富一些可以参照现与借鉴的模式和方法。??年轻律师的

生存艰难是一个有目共睹的事，但是有没有发现，我们很多

年轻的律师根本不懂得如何推销自己，保险推销员天天马不

停蹄地四处奔波，通俗地讲就是为了“勾引”别人来买保险

；可是我们的律师连这个都做不到，天天在家里等别人来“

勾引”他，即使你是天下第一，坐在家里不动又有谁知道来

“勾引”你呢？所以艰难也是有原因的。??此次去北京与吕

良彪律师进行了深入地交流，最后我们总结了一句非常经典

的话，成功律师的成功在于：他们都善于“勾引”别人来“

勾引”他。??律师的营销需要比一般的产品营销或保险营销

更高明，高明之处在于首先推销的律师个人魅力和专业风范

，在客户需要律师的时候第一个想到的律师，是你而不是别

人。律师的风范和形象只有与别人心目中的律师职业形象相



一致或有所超越，才容易被别人记住，也才具有影响力，所

以律师的营销要从自己的个人魅力，职业形象与风范做起
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