
新时代下的大额保单成交技巧

课程背景：
据胡润研究院调查数据显示，截止到 2018 年，大中

华区拥有千万资产的“高净值家庭”数量达到 201 万 户，比
上一年增长 8.1%，其中拥有亿万可投资资产的“超高净值
家庭”数量达到 6.5 万户；除了私募、私人银行和信托公司
以外，越来越多的金融企业将视角也瞄向了中国的高净值
客户，成为 2019 的发展重点和增长点。

与此同时，中国高净值人群随着时间的推演，除了对
财富增长的需求外，对保险的需求和渴望也与日俱增，特
别是面对未来增收的遗产税、企业经营过程中的资产隔离，子女的资金定向转移，隔绝婚姻
带来的资产风险，以及未来可能需要面对的巨额医疗费用和养老费用等，保险都能非常完美
地给客户提供在安全的基础上增值和保值解决方案。

这是一次世纪性的机遇，所以对于我们保险公司和营销人员亟待提升自身素养，专业能
力，以为高净值人群提供全面解决方案，本课程将从宏观层面的顶层设计，到客户需求挖掘
把握，再到全面为客户提供以保险为主的综合资产配置，将大额保单轻易完成，创造 2019
年的崭新局面。

课程收益：
● 了解中国财富管理和保险朝阳大时代正在到来，了解中国高净值人士未来投资倾向，特
别是关于对养老问题、资产隔离、资产保全、税务筹划、财富传承、海外资产配置等方面的
关注
● 深刻剖析目前高净值客户和企业主在财富增值、保全、各类和传承中存在的严重不足，
更加了解如何合理规划来减缓高净值客户对这些存在问题的焦虑，以及尽早做出合理的保险
规划
● 以团队共创的方式，共同绘出有能力购买，有意愿购买高额保险人群的特征，以及如何
获客、转化系类过程，学会高额保单的开发之道
● 学习一套适合中国目前高净值客户的销售心法和技法，并且为客户量身定做高额保险规
划
● 针对不同细分人群整理一套行之有效的话术

课程时间：2天，6小时/天
课程方式：讲授 40%、案例 30%、互动讨论及演练 30%
课程对象：保险行业的中层和基层管理者、销售经理、客户经理、代理人及想成为销售精英
的人士。

课程大纲
第一部分：了解财富管理和保险市场
第一讲：行业机遇与挑战
一、中国私人财富市场有多大？
1. 中国高净值人群的快速发展
图表：中国高净值人群资产规模与构成分析
2. 中国高净值人群的区域分布
二、中国高净值人群的投资心态和投资行为分析



1. 高净值人群的投资心态分析
2. 财富传承——高净值人群的首要目标
三、高净值人群的资产配置结构分析
图表：近五年来高净值人群资产配置的变化

第二讲：中国人的保险朝阳时代正在到来
一. 保险与财富管理概论
1. 保险是什么？
保险（Insurance或缩写为 insur）
本意是稳妥可靠保障；后延伸成一种保障机制，是用来规划人生财务的一种工具，是市场经
济条件下风险管理的基本手段，是金融体系和社会保障体系的重要的支柱。
二 保险在财富管理四个阶段中的作用
1. 财富创造
案例：我们会越来越老，活着的成本比死亡更高，看看我们这辈子需要多少钱？
财富增值
互动：无处不在的税务风险，什么是 CRS，给我们带来什么影响？
3．财富保全
案例：移民海外就能财富保全吗？
4．财富传承
案例：两位华人企业领袖案例，蔡万霖 vs王永庆

三、中国富裕阶层遇到的挑战和误区
1. 经济下行周期来临资产泡沫开始释放
2）适当的核心城市成熟区域房产持有+适当的黄金美元持有+适当的家庭资产海外储备=是
当下最佳的对冲选择！
2. 货币贬值
1）货币超额增发：中国 M2 发行远超其他经济体
财富杀手通货膨胀
2）过去 30 年中国的通胀超过每年 6%；这意味着每 12 年财富就缩水一半；
3）1000 万 24 年后缩水成 250 万，36 年后缩水成 125 万，不到 40 年有钱人变成普通人；
3 全球企业和中国企业传承现状：富不过三代
4. 民企经营风险无处不在-资产需要隔离，资产亟需建立防火墙
5. 婚姻风险需要资产保全
1）婚后双方获得的下列财产
案例：婚后父母出资购房，保单在嫁妆中的设计
2）婚姻中财产保护的常用方法
a 家族信托基金（超高净值客户）
b夫妻财产约定（进行婚前财产公证、签订婚前协议）
c 保存好个人婚前财产的证据
d 人寿保险
6.移民海外就能财富保全吗？
1）美国移民的税务风险
7 财富传承之继承风险
1）财富传承的四个找不到和一个想不到
2）无视税收风险＝一夜回到解放前
四、走出困境的解决方案
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保险：全世界公认的财富传承最佳选择
1. 保险免征遗产税
1）遗产税收缴举例：北京四环 100      平  米房子一套价值 500 万，按草案推算需缴纳遗产税
110 万
2）保单抵交遗产税案例-成功实现资产传承
2. 财富传承三代
案例：犹太人传承的智慧——“三代必成望族”
1）受益金受法律保护，更重要的是：保险合同指定受益人，并有随时更改受益人的权利，
由自己做主，非常的重要。
3. 资产安全-严格受法律保护
4. 是一笔与生命同在的金融资产-保单变现功能
1）较好的隔离效果
2）现金给付保单融资放大功能
3）可以指定传承人、传承比例
4）约定现金流提取、可以与生命等长
5）稳定不亏损
6）法律保障完善
7）专款专用
8）控制权
5. 领取制式化：有助后代养成财富管理的习惯，确保后代有源源不断的现金流

第三讲：高额保单的开发之道
一、高额保单开发的“六大”策略
1. 策略一：大企图
1）一个从来都没有想过做一张百万大单的伙伴，即使有百万缴费能力的客户来到面前也会
失之交臂的。因为缺乏做大单的格局，你的现实成绩永远超不过你的梦想。
2. 策略二：大目标
1）很多时候我们卖不了大单，是因为我们就不知道大单给客记解决哪些问题，带来哪些帮
助，销售信心不足！
3. 策略三：大规划
1）一张保单的成交一定是找到了客户的问题，发现了客户的需求，而你告诉客户这张保单
恰恰可以解决他的问题满足他的需求。就成交了。
4. 策略四：大准备
1）大客户和我们见面的机会很少！每次见客户前要充分准备，对客户的家庭状况、兴趣爱
好、投资状况、感兴趣的话题等尽可能做详尽的了解。
5. 策略五：大差异
1）许多大客户拿着大把现金在等着买保险,等着其实是在选择——选择代理人；选择产品；
选择公司！
6. 策略六：大前提
1）专业制胜！（理财知识、形象气质、礼仪风范等综合素质的提升）
二、高端客户的十八大来源
1. 缘故关系法——利用即有人脉开拓客户的方法。
2. 陌生拜访法——-随时随地交换名片，陌生人变熟人，熟人变关系
3. 电话行销法——-深耕加广播全方位营销
4. 问卷调查法——-借机接触和交流
5. 交叉销售法——-用第三只眼睛看客户



6. 转介绍 ——客户自动倍增良策
7. 职团开拓法——-善用团队的力量
8. 优质服务法——-营销客户再次购买的机会
9. 目标市场法——-找到适合自己的细分市场 
案例：一份目标市场的行销计划的价值
10. 聚会参与法——-到人多的地方找客户
11. 交换名片法——重复利用客户资源
12. 举办讲座法——-专业展示吸引客户
13. 报纸资讯法
14. 客户挖角法——竞争对手的不足就是我们的需求
15. 购买名单法
16. 网络交流法——牢记互联网的财富
17. 特定群体开拓法——-行业协会、商圈、旅伴、俱乐部、客户家等
18. 培养教父法，写下 20个教父名单。
三、富人所关心的话题
1. 合理的资产配置——平衡
1）合理的资产配置：应该考虑动产、不动产以及资金的流动性，包括实业、房产、现金和
金融资产。
2. 财务的安全性——保值
1）影响财务安全的几大因素：税收、债务、经营风险、婚姻、子女
3. 收益的确定性——保证
4. 未来的现金流——持续
5. 财富的顺利传承——传承
影响财富的传承几个因素：
a受益人的确定
b税收
c资产的安全
d后代的财富管理能力
四、富人理财的误区
误区一：重事业发展，轻个人与家庭理财。中国大部分富人的想法：“我现在的企业很赚钱，
如果有钱，我会扩大项目，发展事业，赚更多的钱”。
误区二：理财观念缺乏，理财知识单一。中国大陆的富人们正在以一种不成熟的“哑铃状”心
态“保管”着自己的财富一部分富人选择把 50%的财富以现金或存款形式持有，或者使用现金
替代性产品。
另外一个极端的富人们就是选择把 50%的财富用于高风险类投资，参加非常投机的投资。
误区三：无法用科学的理财观做好资产配置。富人在投资行为上会出现以下两种情况：一种
十分保守，将其财产放到银行定期存款了事；另一种则十分盲目，冒风险投资于某一种理财
产品。
误区四：缺乏综合应用理财产品工具的能力
误区五：重一次性投资,才能让财富增长
大部分富人选择好理财产品后，喜欢孤注一掷，生怕自己赶不到好的时机。很多人，很少从
投资的方法、投资的模式上去检查，而沉迷于发现最好的股票，最好的基金
互动：针对目前 2019 全球经济状况下，高净值人群具体的需求和渴望
五、 有效防范十大风险点
1. 企业经营风险
2. 婚姻变动风险



3. 代际不分风险
4. 世代传承风险
5. 税务风险
6. 法律风险
7. 投资风险
8. 债务风险
9. 移民风险
10. 意外风险
案例分析：徐先生 55岁，20 年来经营企业相当成功，在我行从 50 万存量提升至 5000 万
资产配置过程。
六．大客户营销的准备
1. 准备一：知识（专业与非专业）
互动讨论：需要做哪些准备？
1）专业知识：投资产品的专业知识、国际及国内宏观经济环境的专业知识、主流投资产品
的专业知识（现阶段经济状况、市场行情、私募、信托、股票、基金、房地产）。
2）非专业知识：高尔夫、国际风土人情、子女教育、企业管理、时尚奢侈品、女性可谈生
活话题（美容、健身、美食）
2. 准备二：资料
1）行业和宏观信息相关资料：本期产品项目所属行业的利好报告、信托相关报告，政府政
策导向
2）产品资料：产品简介、信托相关文件、与其他产品相对比的收益明细表等。
3）公司资料：公司简介、营业执照复印件
4）个人资料：名片、合同、相关职业资格
3. 准备三：心理
1）信心：对自己的信心、对产品的信心、对公司的信心、对客户的信心。
2）平常心：要做到不卑不亢、不急不躁、不紧张（建议深呼吸）接人待物彬彬有礼、言谈
举止稳重大方。
3）耐心：不急于求成、明确会谈目的、设定主要目标和次要目标。
4. 准备四：形象
1）男士：深色无皱纹西装、袖扣衬衫、西服衬衫和领带的颜色不超过三色、深色袜子、正
装无灰尘皮鞋、皮包为商务包、高级名片夹、可适当喷男士香水、忌有佩戴物、头皮屑、长
指甲、头发不整、有胡须。
2）女士：职业套装、一色衬衫、不超过 10厘米的深色高跟鞋、穿套裙着浅色丝袜、穿套
装着深色袜子、需化淡妆、头发以深色调为主、长发不得散开、高级名片夹、皮包不可过于
花哨、忌有头皮屑、涂染指甲油、夸张配饰。
5. 准备五：时间
1）要提前 15分钟到达约定地点，如客户来访需提前 30分钟做好前期准备工作。
七、演练成交四部曲
1. 开场
2. KYC
3. 异议
4. 成交
实战演练：如何对新客户张先生进行快速而有效 KYC训练？
对张先生做资产配置练习
八、成交后的注意点
1. 成交后最重要的六件事



2. 与客户保持长期联系的八大工具
3. 防止失去客户的良策
4. 高端客户服务注意要点
5. 转介绍的威力
案例：小王是如何通过转介绍获得客户资源，成为 MDRT 的？

第四讲：小结
目前经济环境复杂，金融理财工具多样，有钱人更要理性看待，理性投资。最需要考虑的就
是高净值客户需要的保险的功能
1. 合理的资产配置——平衡
2. 财务的安全性——保值
3. 收益的确定性——保证
4. 未来的现金流——持续
5. 财富的顺利传承——传承
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