
《期交保险产品销售技巧》

【课程背景】

由于历史原因，银行销售的保险产品都是以趸交，短期，高现价产品为主。尤其
是一些投保 3~5 年的产品到期后可以获得最大收益的保险产品大行其道。近两年，随
着国家监管力度的加强，监管机构对于合规的大力推动下。终身型复杂型期交保险开
始被各家银行重视，并积极谋划营销转型。

【课程收益】

1、掌握期缴险种的产品形态。

2、了解各层级客户的销售策略，掌握最具说服力的销售话术。

3、掌握线上线下相结合的创新销售路径。

【课程时间】

1 天

【课程对象】 

保险产品销售人员、银行保险柜台人员

银行理财产品销售人员、其他期交产品销售人员

【课程方式】 

理论讲授＋案例分析

实战演练＋情景对话

【课程大纲】 

第一部分   期交保险产品特点与对应的变化

一．保险产品变化

1. 产品时间变长

2.产品组合增多，养老，重疾，成为亮点

二．客户的变化



1.以前：对理财产品了解甚少，较好营销。

  现在：相对了解较多的金融知识，对各种理财产

           品有自己的看法。

2.银行柜员的变化

以前：信心十足可以随意销售产品。

现在：产品销售难度变大，愿意找简单的产品销

           售，信心受挫，甚至不再开口。

三. 充分了解产品

1.让你在不误导的情况下把产品销售出去

2.能让客户在明知道是保险的情况下也愿意购买。

3.能让客户愿意把产品放置满期。

四．客户分类

期缴开拓市场，转变思想保险不只是创造收益的理财工具，从而扩大客户群。

大客户：资产保全 （扩大客户风险意识）

人一生的理财规划就象一个球队。前锋，中场，后卫，门将。

普通客户：强制储蓄（期缴）。教育储蓄。

1.以牺牲流动性为代价来确保未来理财目标的达成。   

2.合理利用产品组合。意外，养老，重疾，增加新单承保率以及安全性。

3.通过合理组合让客户认知保险享受保障从而减少提前退保率及投诉。

第二部分　长期期交保险的意义与功用

一、长期期交保险对客户的意义　



1.保险的意义与功用

2.期交保险的分散风险及时间价值意义

二、保险销售的困惑

1.销售中需要解决的实际问题

2.客户需要什么？我们的产品能不能满足

第二部分　销售自己，与客户建立信任关系

一、给客户留下良好的第一印象

1.注重仪容仪表

2.真诚自信的微笑

3.捕捉客户真实的需求

4.运用语言的艺术

二、以真诚和热情的服务打动客户:

没有信任就没有交易

三、期交销售人员整体的氛围营造

1. 提高开口率，改变话术先需求后产品，先礼品后产品。

2.善于沟通，并随时在沟通中发现客户新的需求

四、成功营销的秘诀

1.诚信营销：诚信比技巧更重要

2.运用潜意识，进行积极的自我暗示

3.自信来自于对自己、客户和竞争对手的了解

第三部分：  客户开发

一、缘故客户开发



1、缘故市场开发的心理障碍

2、250 法则

二、陌生市场开发

1、陌生市场开发的途径

2、经营陌生市场的法则

三、转介绍市场

1、转介绍市场对长期期交产品经营的意义

2、成交及未成交客户要求转介绍的话术

第四部分：客户接触

一、电话约访

1、是电话约访而不是电话销售

2、根据不同情况制定有针对性的电话约访话术

二、家庭财务分析

1、长期期交产品销售为什么一定要进行家庭财务分析

2、家庭生命周期表

3、家庭财务分析表讲解

4、家庭财务规划：（意外、重大疾病、教育、养老）

三、异议处理

1.客户异议产生的原因

2.客户异议处理的流程

3.话术演练，熟练并全员通关

四、促成



1.成交的关键是敢于提要求

2.帮助客户做出购买决定

3.促成的常用方法

第五部分：  售后服务

一、周到服务完成客户心愿

二、这次销售活动的结束就是下一场活动的开始

第六部分： 课程总结


