
保险销售话术模板与应对技巧

【课程背景】
众所周知，很多人对保险有着诸多偏见，这严重地影响了保险销售工作的

正常开展。快速、有效地化解客户心中的异议，在保险销售工作中就显得尤为
重要。许多保险销售人员仅将保险销售工作视为一种谋生的工具，他们认为，
让客户成功投保，获得高额佣金即可，为了达到这个目的，他们丝毫不在意做
事的原则和道德，渐渐地，销售过程中不断凸显出各种各样的问题，这些人的
销售工作也面临着严峻的考验。
在这里，我想说，保险是一项利人利己的服务事业，保险销售人员要尽快

转变销售思路在拜访客户的过程中，保险销售人员需要秉持为客户着想的理念，
细心观察客户的心理状态，站在客户的立场上考虑问题，让客户感受到真诚的
服务态度，
这样，他们才会接纳保险销售人员，进而愿意考虑为其推荐的险种。
本课程系统归纳了销售过程中最常出现的各种销售场景，针对各个场景中

需要重点应对的问题进行了深入分析，并提供了专业的销售技巧指导。课程中
内容结合客户心理，设计出即学即用的销售话术，以及相匹配的销售引导模式，
使保险销售人员“不但知道怎么说，而且知道怎么做”，只要活学活用这些销售
话术与引导技巧，就能与客户有效沟通，进而快速达成交易。
【课程目标】

1、弄清楚每一项销售环节和销售场景，洞悉客户的心理特征，准确把握
自
己的销售目标。
2、以客户的行为表现为依据，设计“即学即会，一用就有效”的销售话术
和销售引导技巧，为销售人员与客户之间营造良好的沟通氛围。
3、指导保险销售人员在合适的时间、合适的地点、用合适的话术影响并

推
动客户达成签单协议。
课程内容涵盖了保险销售的各个阶段——拜访客户、保险偏见、公司误解、

客户排他性异议、支付保费、选择险种、签单、售后服务等，将为保险销售人
员提供全方位的销售技能指导，给销售伙伴带来帮助。
【培训对象】
——保险公司日常管理的中高层管理人员；
——依托保险销售实现首批创富，但多年销售中停滞不前的伙伴；
——入司时间较短缺乏市场信息的业务伙伴。
【课程大纲】
讨论：保险销售中客户常见的问题，当场有没有正确解答？
第一章：别出心裁的开场甸：点石成金，几句话就吸引客户的兴趣
情景 1独特的开场，拉近与客户距离的话术
情景 2因地制宜，巧妙见客户
情景 3与众不同打动人心的客套话
情景 4以休戚相关的表达吸引客户



第二章：初次拜访的表达枝巧：不蕊俗套，消除客户的顾虑
情景 1有创意的表达，带来全新的效果：借助有知名度的第三方
情景 2抓住时机巧妙地赞美客户
情景 3学会聆听，客户至上
情景 4设身处地，为客户着想
情景 5认真提取客户信息，找到初次见面消除紧张的突破点
第三章：知己知彼，提高产品营销话木，让客户满意
情景 1通俗易懂而有针对性的产品推介词
情景 2保险宣传如何做到满足客户需求
情景 3适时地运用数据，让表达更有说服力
情景 4明白客户的需求，为客户做规划
情景 5如何让客户相信保险对其有利
第四章：设身处地，有备而来，挖掘客户需
情景 1了解客户信息，有备而来，挖掘消费潜力
情景 2以拉家常的形式知晓客户的购买力
情景 3为客户规划，互动中提出自己的建议
情景 4让客户明了自己当务之急的保险需求
第五章：赢在对话：高提问的学问
情景 1选好时机再提问：塑造融洽的气氛
情景 2运用恰当的提问方式
情景 3巧妙回应客户
第六章：心平气和，应对异议，消除客户心理障碍
情景 1如何巧妙处理客户对需求的异议
情景 2让客户消除对产品的异议
情景 3增加客户对公司的信用，其实有办法
情景 4选择合适的支付形式，消除客户异议
第七章：未雨绸缪，细致入微，排除客户的借口
情景 1客户拒绝如何回应
情景 2客户故意拖延怎么办
情景 3不同类型的拒绝如何回应
第八章：促成交易：客户至上，保证签约
情景 1注重技巧，成功拿单
情景 2促成大订单，方法很简单
情景 3请客户给你介绍客户的秘诀
情景 4用细节为签单收尾


