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三大类投资型寿险销售全攻略

　　一、 认识三大类投资型险种
　　分红保险是指保险公司将其实际经营成果优于定价假设的盈余，按一定比例向保单持有人进行分配的人寿保险产品。
　　投资连结保险（变额寿险）是指包含保险保障功能并至少在一个投资帐户拥有一定资产价值的人身保险产品。
万能险是指单独确定结算收益、危险保费和各项费用支出，定期结算保单价值的人身保险产品。
　　二、 三类产品的特色比较

 分红保险 投资连结 万能寿险 

保单功能

在整体运作上与传统产品没有
太大的区别，只是可使投保人
分享保险公司的投资效益和经
营效益。

具有更强的投资功能，
保 障 与 投 资 基 本 上 分
离。

具 有 投 资 和 保 障 双 重 功
能，为被保险人提供基本
保障开通过分帐户为投资
人提供一种投资服务。

缴费方式 固定缴费 固定缴费 可灵活缴费或固定缴费

收益来源 来源于"三差" 来源于投资所得
通过分立帐户，由保险公
司可运作相对自由的方式
进行帐户资金独立运作。

可能收益率
以保值、满足保险给付为主要
目 的 ， 投 资 策 略 大 多 较 为 保
守，可能收益率水平较低。

以资产保值、增值为主
要目的，投资策略较为
积极，或根据客户的要
求选择，可能收益率水
平较高。

由于缴费及帐户选择的灵
活性，收益率也会呈现相
应的变化，可能的收益率
相对较高。

收益分配

红利的多少取决于保险公司上
一会计年度该险种的实际经营
成果，无法事先确定，一般有
三七分配的原则。

投资连结产品除保险公
司和除管理费用外，所
有投资收益归投保人。

在确保投保人享有帐户余
额的本金和一定利息保障
前提下可取得预期较高的
投资收益，即下有保底，
上不封顶。

承担的风险
分红产品的风险由双方承担，
而且风险相对较低。

投连的风险由投保人承
担，而且与资本市场的
联系非常紧密，风险相
对较高。

由于有保证收益率及灵活
的 选 择 权 ， 风 险 相 对 较
低。

身故保障 保险金额

取投资单位价值总额或
者保险金额二者中金额
较大者，给付身故保险
金。

保额加上帐户价值。

有关费用 手续费 手续费和帐户管理费 手续费和帐户管理费。
 

分红保险市场定位 投资连结保险市场定位 万能寿险市场定位 

该产品的销售对象主要是
中、高收入阶层的人士；
保障需求；有投资的愿望
但风险承受能力较低；没
有过多的时间、精力、专
业知识来进行投资缺乏投
资经验；对投资回报追求
适度（不要求过高）；少
儿市场；把投资回报作为
养老基金或养老补充基金
的人士。

该产品的销售对象主要是中、
高收入阶层的人士；有一定的
保险需求（较低）；有投资的
愿望且风险承受能力较高；，
没有较多的时间、精力、专业
知识来进行投资或缺乏投资经
验；追求较高的投资回报；少
儿市场；把投资回报作为养老
基金或养老补充基金的人士。

该产品的销售对象主要是中、高收入阶层的人士；
受教育程度较高的客户；考虑有投资需求，又希望
能有高保障的人；考虑缺乏投资经验、投资渠道，
又希望能获得较高的回报的客户；少儿市场；把投
资回报作为养老基金或养老补充基金的人士。
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四、 三类产品销售话术要点比较
（1） 分红保险话术要点：
　　突出客户对于产品保障功能的需求，和每个人对于财富的渴求；说明分红保险在保障功能的基础拥有了新的生命力客户可参
与公司经营获利的分配；进而阐明公司的投资优势，指出在公司经营良好的前提下，客户的获益是有保证的，并且可能出现的回
报是比较高的，从而确立客户需求与分红保险功能的连接。
　　在客户利益说明时，围绕的两个重点就是分红保险对于人们最基础的保障功能能够很好地满足，并且可以获得红利。
　　最后要涉及的就是客户的利益如何能够得到保证，包括：红利是如何产生的，公司的投资优势，保险监管机构对于红利事项
监管的措施等；跟人专业素质展现与说明；服务承诺能。在必要的时间将上述的话题展开，解决客户提出的实际问题。
　　（2） 投资连结保险的典型话术要点：
首先，说明的要点在于现代家庭投资理财的机遇和普通个体投资者的困惑，归结到客户的理财需求上，指出家庭理财对于一个家
庭的重要意义，从而令人信服地指出客户可通过一些专业性的投资理财形式满足客户需求；
　　在说明产品的特定时，重点育雏投资连结产品投资回报较高的特定；将产品特色与客户的需求进行连结，说明投资连结保险
对于家庭理财的意义。
　　在进行利益说明时，向客户描绘未来的利益状况，特别是已经拥有了传统保障型保险的客户，着重指出在此基础上，将家庭
财产的一部分用于投资的必要性及对未来家庭收入及生活品质提升的作用；在如何确保客户利益的事项说明时要着重说明投资回
报的产生，影响投资回报高低的因素，保险监管机构的监管措施等，公司投资优势的解说，个人素质的展现以及服务承诺等。
（3） 万能寿险的话术要点：
　　可以在顺序上加以调整。在寒暄之后，以"请问您知道万能寿险的'万能'是什么含义吗？"开始首先引起客户的兴趣并解释给
客户"万能"的含义，说明万能寿险的功能，突出灵活性的特色；然后对客户需求与商品的特色进行连接；述说万能寿险对客户的
利益。突出部分投资的问题；在如何确保客户利益的说明部分一定要加强自身专业素质的展现，让客户信服，说明回报的产生的
过程，公司投资优势及保险监管、服务承诺等。（待续）
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