
赢在塔尖——寿险成交的四层境界

课程背景：
在内卷化日益严重的寿险市场中，如何绕开同业间产品对比？如何避免同质化的话术？

如何摆脱低端竞争、迈向蓝海市场？如何拥有竞争优势，如满足客户对理财专业服务的需求？
前几年，香港保单之所以能在大陆取得一定的市场份额，既是产品性价比高，不得不承

认，也是他们的服务水平、特别是帮助客户家庭理财规划水平比大陆平均水平要高。师夷长
技以制夷，笔者将借鉴欧美和香港成熟的保险理财规划服务技能，开发本课程，技术赋能，
以提升大陆销售能力，非仅仅推销产品或背话术，真正挖掘客户需求。

本课程有新理念，新方法；场景化，多层次；有工具，能复制；操作强，易落地，拒绝
低层同质竞争，助力赢在塔尖。

课程目标：
● 概念营销：解剖之前所掌握的销售话术，把话术拆分再组装，形成自己的话术，还可以
根据不同的客户搭配不同话术。
● 需求营销：掌握消费心理学，站在客户角度而非推销角度，通过提问方式引导客户心理
变化，营造愿景画面感，制造心理得失落差感，从而真正挖掘客户需求。
● 理财规划：了解理财规划的全过程，掌握课程中的理财工具，能对客户进行专业的保险
理财规划。具体是运用四种《需求分析表》、《风险承受态度与能力测试》，能制作《风险
承受态度与实际能力测试报告》、《家庭财务健康指标报告》、《愿望达成路径及解决方案
报告》。理财规划，技术赋能。
● 客户二次开发：对已有的客户，通过家庭理财服务的名义，进行第四层营销，挖掘客户
遗漏的需求点和需求额度，进行二次开发；对之前谈不下来的客户，可以升级销售模式，进
行再次拜访，寻找新的成交机会。

课程时间：2-3 天，6 小时/天
课程对象：保险/银行/理财公司的资深销售人员
课程方式：理论讲解+案例分析+话术演练+小组讨论+方案设计+学员通关

课程大纲

开篇——四层境界的比较

一、市场定位
1. 客户给的标签选择：理财专家、保险顾问、家庭财务分析师、风险管理师等
2. 竞争优势：红海？蓝海？
二、四层境界的示范
1. 产品推销
案例分享：老太太买李子
2. 理念营销（话术营销）
案例分享：如何用理念法销售重疾险
3. 需求营销（顾问行销）
案例分享：如何用需求营销法销售重疾险
4. 理财规划
案例分享：如何用理财规划法销售重疾险



三、四层境界——营销方法升级的必要性
讨论：四层境界各自的优劣势
1. 量身定制——不但定性，还定量出客户的需求额度
2. 高端服务——提供理财规划
3. 蓝海战略——避免低层级竞争
4. 不销而售——用专业工具与客户一起探讨、发现真相，而非推销

实战篇：销售的四层境界

第一层境界：产品推销
一、产品介绍中逻辑的重要性
1. 不同的客户需要不一样的产品介绍逻辑
2. 好的介绍逻辑助力产品成交
互动：请学员分享自己的产品介绍逻辑
案例：二手车三个视频广告的对比
案例：某公司 xx重疾险朋友圈三个宣传文案的对比
二、FABE在产品的讲解中的运用
1. FABE四大内容
1）特征(Features)——引起客户注意
2）优点(Advantages)——客户能听的懂
3）利益(Benefits)——给客户带来利益或化解担忧
4）证据(Evidence)——让客户相信
2. FABE标准句式
1）因为（F-特点）……
2）从而有（A-优点/功能）……
3）对您而言（B-利益/好处）……
4）你看（E-证据）……
案例：马云用 FABE法在 6分钟融资 2000 万美元
案例：沙发的真皮作为卖点
案例：冰箱的省电作为卖点
三、FABE 讲重疾险产品
1. F特征：产品独一无二的特点
举例：费用、领取、保障额度等形态和责任
2. A优点：特征对应的优势
举例：范围广，赔付多，性价比高，增值服务等等
3. B 利益：优点对客户的具体好处
举例：多赔付**元，少缴**元，多保障**项疾病，多享受**服务等等
4. E 证据：热卖的证明
举例：买了该产品，该重疾产品获得**荣誉
案例：A 公司**重疾产品的 FABE 介绍文案
案例：B 公司**重疾产品的 FABE 介绍文案
实战演练：用 FABE法介绍本公司的**重疾险

第二层境界：理念营销
理念营销的定义：通过场景化，把新的认知观念、知识数据等输出给客户，当客户接受这些
新理念，从而接受保险的重要性。常出现在之前所学习的话术里。



一、健康险的理念营销（案例讲解）
1. 例子导入
2. 重疾原因
3. 重疾特点
4. 相关费用
5. 费用来源
6. 解决方案
二、理念营销的五大要领
要领一：例子——话题导入
要领二：场景——呈现痛点
要领三：理念——给予新认知
要领四：方案——以保险为落地点
要领五：逻辑——组成主线
实战演练：教育金、养老险、资产保全

第三层境界：需求营销
一、从消费心理学看营销
互动游戏：《派糖游戏》
1）客户不要什么，要什么
2）需要的变化过程：从隐藏的需要，到强烈的需求
3）消费的心理变化
1. 内因：缺乏
2. 外因：受到激励
3. 动机冲突：问题严重性VS 解决问题的代价
4. 十分想要：购买达成
二、理念营销 VS 需求营销
小组讨论：理念营销的不足
1. 形式：我问你说
2. 场景：自己的场景
3. 参与度：一起发现问题，探寻方法
4. 信息获得：真正了解客户想法及需求
5. 可信度：自己创造的，更可信
6. 逻辑顺序：得到，得不到，再得到
三、需求营销的六步曲
1. 切入话题：例子（故事）
2. 美景愿望：得到的场景+给予知识
3. 现实障碍：金钱
4. 灰色后果：得不到的场景
5. 重塑美景：再得到的场景

6. 需 求
确 认 ：
通 过 保
险解决问题
实战演练：教育金、养老险、资产保全

第四层境界：理财规划



科学且全面的家庭理财分析
——运用专业的财务工具，分析客户的财务现状，充分了解客户对生活的愿望，找出客户真
正需要解决的财务问题，做出理财计划，引导客户做出决定并达成愿望。
一、第一步：流程介绍——激发客户兴趣，取得客户信任
1. 说明作用——解释理财规划能对客户有什么好处
2. 流程介绍——简单介绍流程有哪些步骤
3. 案例展示——以自己家庭为例子，向客户展示理财规划的成果
4. 解惑&确认——解答客户的疑虑，并确认开始进行理财规划
二、第二步：了解财务状况——客户现在哪？
1. 填写《家庭财务现状表》
2. 测试《风险承受态度与能力测试》
3. 提供过往购买的保单
三、第三步：分析财务需求——客户想到哪？
与客户一起对每个愿望（需求）从财务角度进行详细分析
1. 风险保障需求分析
工具：《保障需求分析表》
2. 子女教育金/婚嫁金需求分析
工具：《子女教育金需求分析表》
3. 退休养老金需求分析
工具：《养老金需求分析表》
4. 其他人生愿望需求分析
工具：《人生愿望需求分析表》
四、第四步：提供理财建议——客户该怎样走？
理财规划师提供科学且全面的家庭理财建议报告，并进行产品配对
1. 资料再次确认
2. 风险定性评估：《风险承受态度（主观偏好）与实际能力测试报告》
——从对风险的偏好态度（意愿）跟能力进行对比：若主观偏好>实际能力，说明需要降低
家庭风险，采取相对稳健保守的策略
工具：风险承受态度与能力测试
3. 风险定量评估：《家庭财务健康指标报告》
——从财务角度分析家庭财务健康状况，从而对日常消费、阶段储蓄、流动现金、资产负债
等，提出科学建议
4. 已有保障评估：《保单体检报告》
——已有保险（保障及准备）的整理，让客户清晰知道有什么，有多少
5. 需求评估：《需求报告》
——算出资金缺口：需求目标（终值）—已准备的资产（终值）=资金缺口（终值）
——算出理财路径：根据通胀率，把资金缺口（终值）还原为：现在起每月准备的资金（现
值）
6. 《愿望达成路径及解决方案报告》
——将定性的愿望进行定量，清晰的达成路径，明确的方案建议，让客户能把握自己的人生
操之在己
7. 解决方案：缺口=保险及理财产品
案例：钱先生家庭的理财需求
演练通关：
——给自己做理财规划（A）
——两两结对子，给对方做理财规划(B)



总语
一、第五层境界——道
1. 道（树根）
1）人格魅力/品质/文化/思想
2）工作使命/愿景/态度/价值观
3）资源整合能力
2. 法（干枝）：营销模式，销售技巧
3. 术（花叶）：产品
二、销售，多方法综合运用
1. 判断
2. 升级
3. 售后增值服务
行动规划


