
期交保险销售技巧
【课程背景】
作为理财经理，经常有这样的遭遇和困惑：
 1. 销售仍旧是产品推销导向而不是客户需求导向，沟通成本高、客户感知差，成功率低!
 2. 客户貌似总是不太相信我们，生怕被我们忽悠，到底应该怎么做?
 3.“你这个产品缴费期太长，不灵活，暂时不考虑”——客户总是这么说，其实就是拒绝； 
 4.“保险都是骗人的”——客户总是这么拒绝你推荐的银保期缴产品； 
 5. 产品呈现不专业打动不了人，太专业客户又未必听得懂；部分产品客户强烈抵触，根本
不给呈现机会；做了呈现之后客户总是“再考虑一下”，然后再没有下文，无奈! 
 类似的问题还有很多，但并不说明客户真的是拒绝我们，这只是他们的一种本能表现。我
们应该如何分析客户的真实需求、将我们的产品卖点呈现出来、让客户对我们产生信任，这
些都是本课程要解决的问题。
【课程收益】

1. 让学员学会用客户需求导向的销售模式取代产品推销导向的思维模式，建立一种值得
客户信任的行为模式

2. 展现客户期待的角色形象——理财顾问而非推销员，从而构建值得客户托付一生的服
务关系； 

3. 让学员学会营销自己，迅速建立客户的好感与信任； 
4. 让学员掌握一套科学有效的顾问式销售流程，学会在客户的良性感知下展示能令客户

心动的购买理由。
【课程时间】2 天，6 小时/天
【课程对象】银行理财经理　
【课程方法】讲授、视频、讨论、演练等

【课程大纲】
第一讲：资管新规解读
第二讲: 保险业的发展趋势 

一、数据看保险
 1. 保险密度与深度
 2. 各险种收入与赔付
 3. 投资收益
 4. 偿付能力
讨论：我是怎样看待保险公司被“接管”？

第三讲：营销模式创新
  一、讨论：我们能想到的销售模式

二、几种创新营销模式
第四讲：行业困境
  一、产品、服务同质化

二、人员流失严重
三、科技含量低

第五讲：机遇与发展趋势
  一、保险回归本源

二、监管从严
三、政策解读

  四、未来发展趋势



   1. 智能化
   2. 销售队伍变革
   3. 服务个性化
第六讲：存量客户的维护与经营
一、维护老客户的重要性
讨论：维护老客户重要吗？为什么？
二、二个数字说明维护老客户的重要性
三、维护老客户的四大标准
1．传递真正的价值给老客户
2．必须一视同仁
3．保持每二周一次的问候
4．要融入客户的生活
讨论：为什么四大标准还不能够让老客户转介绍？
四、引爆老客户
1．转介绍需要两级推进
2．销售信行销
3．人性复杂
4．获得转介绍的三大因素

第七讲: 顾问式营销的角色定位
讨论：角色认知测评，我工作的角色是什么?
一、 为什么要选择“以需求为导向的顾问式营销”?
二、 银保业务三类营销方式分析(产品导向、观念导向、需求导向顾问式销售)
三、 理财顾问角色的特征
1. 基于客户的金融现状与实际需求
工作情景分析：“当我们面对主动来网点咨询产品的客户”
2. 时刻以客户利益为中心
工作情景分析：“当我们面对从未接触过基金却要大额申购基金的客户”
3. 懂得为客户负责
讨论：我们需要怎样的营销模式才能留住客户的心，与客户建立长期的信任关系，并有效提
高重复购买率与客户转介率
总结：我今后的工作该如何定位?
第八讲：知彼——《MBTI 性格解读》心理与行为分析
一、客户的终身价值与成交价值
二、客户的理财行为分析
三、营销终止或失败背后客户心中的干扰因素分析
案例分析：猜猜客户的心里话——看看客户是如何忽悠我们的
四、客户如何看待我们的信用价值与专业价值
讨论：客户需要银行带来什么?
五、“杀死”客户的 8 种行为
分组总结：我今后该如何识别和排除客户心理的干扰因素
第九讲：营销面谈前导入什么“核心价值观”
讨论：我之前和客户沟通理财的“核心价值观”是什么？通胀？保值增值？
一、固定收益产品在资产配置中的地位
二、任何单一产品都无法满足客户的多样化需求，只有整体配置达成终愿景
第十讲：“现金流”实战技巧篇



一、需求也是可以呈现的——“视觉营销”的工具准备
反思：我之前的客户面谈是怎么做的?有哪些准备？
1、 面谈准备——四大支柱服务定位
2、 黄金七问：激发动机
3、 明确需求：量化客户潜在理财需求计算
4、善假于物——销售工具准备(现金流图、需求分析计算工具等)
改进：今后我会怎么做?
二、面谈开场白
反思：我之前是怎么做面谈开场的?
1、开场白的忌讳
2、迅速建立信任与好感——顾问式开场白的流程与要点
话术示例：客户感知非常棒的开场白
3、顾问式开场白的脚本策划
实战演练：货比三家的咨询客户如何用开场白迅速留住
三、变“我认为你需要”为“你认为你需要”——需求探寻技巧
反思：我之前是怎么做客户需求探寻的?
1、需求探寻行为与销售动机的关系
2、个人理财客户的典型需求
工具导入：《个人理财需求分析表》、《理财决策树》
3、顾问式寻求探寻的七个问题
4、顾问式需求探寻流程三步走
5、需求探寻的脚本策划
案例分析：客户主动需求的陷阱
讨论：如何识别客户对具体理财产品的真正购买动机
四、让文盲也能听懂我们的产品——FABE 产品呈现技巧
反思：我之前是怎么呈现产品的?
1、产品呈现关键技巧
客户化、结构化、情景化、双面传递
2、一句话产品呈现技巧
话术示例：“电梯话术”一句话呈现话术
练习与话术提炼：银保产品一句话呈现话术设计
3、产品讲解 FABE9步呈现法
五、让成交成为必然——交易促成技巧
反思：我之前是怎么做成交促成的?
1、临门一脚应该怎么理解
讨论：一个好的求婚技巧，就可以娶到心仪的女孩么?
2、成交的潜在好时机——透视客户心理
3、成交的风险控制
4、“愿景式”高效成交法宝——让成交成一种必然
实战演练：客户很想购买，但是又担心风险，怎么做?
实战演练：客户想买，但表示要跟家人商量，怎么做?
六、攻心为上——后续跟进与客户维护
反思：我之前是怎么做后续跟进的?
1、后续跟进直指提升客户满意度与忠诚度
2、基于产品利益本身的跟踪如何做?
3、基于情感关系本身的跟踪如何做?



案例观摩：写给高端客户的一封信
实战演练：成功营销的客户该如何跟进?
4、如何收集客户的意见，并予以处理?
5、如何再次深挖需求并要求客户转介绍
讨论：后续跟进的“3 个 1”工程
七、互动总结
由学员分组为大家总结所学内容


