
专业之秘——保单检视促加保

课程背景：
随着国家对保险的不断宣传与普及，老百姓对于保险的接受程度越来越高，从过去不接

受保险，不愿意了解和购买，到现在主动了解、学习、比较各家公司的产品等，客户的角色
已经发生了非常大的变化。从而迫使营销员必须以更加专业的能力为客户提供更好的服务！
保单检视，能非常自然的帮助营销员切入保险话题，展现营销员专业形象的一种非常好的展
业方法。虽然很多公司也在组织营销员学习和使用，但经过市场实践发现：营销员大多使用
的都是保单体验卡或保单整理表等相对单一，且个性化不足的工具。

本次课程是个人服务客户过程中不断更新、整理而成，如果营销员能掌握这个工具的使
用并养成良好的工作习惯，能非常好的管理好客户的家庭保单，后续的加保、转介绍也会非
常顺畅。

课程收益：

● 学员通过训练掌握 4张表的使用方法

● 学员通过学习增强营销员的从业信心

● 学员掌握技能树立营销员的专业形象

课程风格：

● 理论结合实践，便于营销员的落地转换

● 内容专业有用，一学就能懂用了就有效

● 讲授结合实操，边学边练技术简单高效

课程时间：1天，6小时/天
课程对象：保险营销从业人员
课程方式：课程讲授 60%，案例分析及实操 40%

课程大纲

《专业之秘——保单检视促加保》

第一讲：为什么要做保单检视？

一、保单检视的必要性

案例：与客户交流保单检视的聊天截图

互动讨论：你观察到了什么？

小结：



1. 客户不排斥“保单检视”

2. 客户的成长速度远超我们的想像

3. 后续如何转换是专业与否的区别所在

二、保单检视的两大好处

1. 保单检视对客户的好处

2. 保单检视对销售人员的好处

互动讨论：平时做“保单检视”吗？有什么感受？

互动讨论：操作中有什么问题？

三、保单检视的重要性
1. 营销员的角色定位
1）引导人员：通过专业的分析引导客户自己发现问题
2）专业人员：给专业建议，但不帮客户做最后决定
3）抽身事外、身在其中
2. 保单检视的重要性
1）营销没有永远的秘密
2）保持初心坚守标准流程
3）熟悉保险产品的基本形态
4）学会借助工具
5）掌握基本知识点

第二讲：保单检视的操作方法

一、适用客户群体
1. 中高端客户
2. 转介绍客户
3. 孤儿单客户

二、保单检视的三个步骤

1. 邀约
核心逻辑：服务
1）免费服务
2）精美礼物
3）名额有限
2. 对不同客户的跟进逻辑（附话术）
1）能来
2）不确定
3）不来
要点提示： 
1）对“不确定”的客户
a 反复强调活动的稀缺性，引导客户珍惜机会
b 尝试再次邀约



2）对“不来”的客户
a强调活动的重要性
b 创造后续登门服务的机会
3. 4个关键提问，赢保单检视机会
关键提问 1：您每张保单的缴费时间、缴费帐
户都清楚吗？
目的：通过询问交钱，引起客户注意，从服务
入手，取得客户认可
关键提问 2：您知道您的保单什么时候领
钱，可以领多少吗？
目的：通过询问领钱，触及客户利益，引
发客户兴趣
关键提问 3：请问您所购买的保险，您知
道什么时候可以获得理赔？该怎样理赔？
赔多少吗？
目的：通过询问赔钱，涉及客户最重要的
权利，锁定客户关注点
关键提问 4：作为保单非常关键的要素：受益人，
您的每张保单是否指定？分别是哪些人呢？
目的：通过询问留钱，体现专业，增加客户的信
赖感
提问逻辑：交钱——领钱——赔钱——留钱
5. 邀约的目的
1）参加保单检视会
2）上门做保单检视 
三、保单检视（四张表）
1. 保单信息表

1）设计原理

2）基本内容

3）填写注意事项
2. 合同单列信息表（每本合同建一个表）

1）设计原理

2）基本内容

3）填写注意事项
3. 家庭成员保障汇总表

1）设计原理

2）基本内容
3）填写注意事项
4. 保单体检建议表

1）设计原理

2）基本内容



3）填写注意事项
互动讨论：四张表之间的逻辑结构是什么？
互动讨论：如果你是客户，收到这样的保单检视表是什么感受？
互动讨论：如果使用，你感觉会遇到什么问题？
四、提供加保建议
1. 加保需遵循的原则：从缺口最大，由易到难
1）从没保障的家庭成员入手
2）从重点关注的家庭成员入手
3）从意外—医疗—养老—子女教育—理财入手
2. 示范并讲解
互动讨论：为什么是这样的原则？有什么好处？

第三讲：实操

1. 学员填写：以自己的家庭保单为例

2. 讲师现场给予指导

3. 优秀学员示范


