
课程名称：《期缴保险精准营销》

主讲：  张尧老师  6-12课时

课程研发背景及适应人群：

期缴保险已经成为未来保险销售的主流，这对于银行理财经理销售保险产

品的专业性和延展性提出了新的更高的要求，期缴保险产品更加符合理财规划

的八大原则，同时也是大势所趋，先要从意识上解决让理财经理更加认可销售

期缴保险的必要性和期缴产品的市场优势。

除了意识层面的沟通和影响，对于理财经理专业技能得提升和营销模式行

销平台的支持也是非常有必要的，课程讲通过分析银行网点营销期缴保险的核

心难点，找到突破口，应用有效的销售话术和营销策划活动帮助理财经理掌握

销售期缴产品的有效方法，推动网点销售人员精准营销。

课程大纲/要点：

专题一：网点保险销售难点总结及解决

一、 银行网点营销期缴保险核心难点和突破技术

1. 难开口

2. 害怕客户拒绝

3. 认为客户都是来买理财的，说保险很突兀

4. 无法判断和识别客户的需求



5. 单次营销时间太长，后续跟进无力，出单效率低

a) 相信产品  （期缴产品优势分析）

b) 强化技能  （从产品经理到理财规划师转变，背话术、学方法、记

图形，学习标准普尔家庭资产配置图、学习诊断财务亚健康的六

大症状、学习生命周期理论等）

c) 养成习惯（持续的培训、会议宣导让理财经理不放过每一次销售

的机会，与每位客户自然而然谈保险）

二、 借力银行网点典型场景的精准营销

1. 银行网点典型场景有哪些？

2. 对于流量客户，如何破冰切入？

3. 对于存量客户，是否实时盘点

三、 期缴保障业务推动的营销策划

1. 匹配产品组织营销沙龙活动

2. 建立工具、流程、话术营销

3. 多层次的营销导入方式

专题二：如何触动网点销售积极性



四、 期缴保险业务是大势所趋

1. 整体 L型经济

2. 保险市场现状分析（行业趋势，景气周期；监管基调，保险姓保；

市场共识，聚焦共识）

3. 银行、客户经理、保险公司三方受益

4. 广发银行做的财富健康义诊活动推广方案

五、 期缴保障业务的氛围营造及活动支持

1. 建立研讨、训练、竞赛、固化机制提升队伍技能

2. 通过示范营销打破员工思维惯性

3. 微信群是营销氛围营造的很好工具

4. 总结项目成果，复制成功

其他问题：

1. 网点沙龙同质性强，客户同质性强，怎么解决？

虽然很多银行近两年都在积极的利用沙龙活动开展主顾开拓和产

品营销活动，但是实际过程中我们发现取得的效果却不同，对于

高净值的存量客户，我们在掌握客户基本信息的情况下更应该进



行主题活动的细分，沙龙活动主要包括：养生主题、女性专题、

财富管理、儿童教育、社保养老等不同主题，这些活动针对不同

的客户才能真正满足客户的需求（课程中将针对人员细分、邀约

沙龙前、沙龙进行中、沙龙后追踪几个方面进行详细阐述）

2. 网点沙龙主题怎样选择才有吸引力？

主题的选择有很多维度，以往成功的沙龙主题有养生主题、财富

健康义诊、保单年检、三八女神节专场、六一儿童节专场等活动。

课程中将会总结分析成功沙龙主题的关键要素。


