
百万级重疾险成交进阶特训营

课程背景
重疾险市场是所有保险公司的产品主战场，也是销售人员平均销售最多的产品。各保险

公司每年都会对重疾险进行产品升级、更新换代，各种新名词层出不穷，一个优质客户也往
往收到来自不同业务员的保险建议书，客户也目不暇给、雾里看花。站在业务员角度，如何
以不变应万变？如何在绕开同业间产品对比？如何避免同质化的话术？如何站在更高维碾压
竞争者、在低端竞争中脱颖而出？

人无我有，人有我优。必须站在更高的维度看营销，借鉴欧美和香港成熟的保险服务技
能，以理财规划师的角度，真正挖掘客户需求，做到不销而售，而非仅仅推销产品或背话术。

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。

课程收益
● 掌握 FABE产品介绍法，快速精准提炼产品优势，并转化为客户需求，提高胜率；
● 掌握重疾场景方法，通过重疾场景化，让客户感受痛点、激发需求。
● 掌握需求导向销售法，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，大幅提高成交率。
● 掌握精准量化法，掌握课程中的理财工具，精准算出风险有多少，准备金有多少，缺口
有多少。用数字打动客户，真正做到百万级保额！

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：资深保险销售人员
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
互动导入：高手销售重疾险有什么特点？怎样把重疾保单做到百万？
第一讲：初阶——FABE产品介绍法
一、产品介绍中逻辑的重要性
——好的介绍逻辑助力产品成交
——不同的客户需要不一样的产品介绍逻辑
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：**公司**重疾险朋友圈三个宣传文案的对比
二、“FABE”在产品介绍中的运用
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、用FABE法讲重疾险产品
1. F特征：产品独一无二的特点
例如：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
例如：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
例如：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
例如：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
案例：C公司**重疾产品的 FABE介绍文案
演练：用 FABE法介绍本公司的XX重疾险

第二讲：中阶——重疾场景法
一、FABE方法的优缺点分析
优点：销售方式简单，销售流程短
缺点：互动性低，难以挖掘需求，产品同质化严重
结论：在产品介绍前，增加“需求挖掘”这一环节
二、重疾销售的难点——产品的天然缺陷
1. 使用滞后性：现期隐性，远期使用
2. 射幸性：不一定使用
结论：客户没有产品体会，存在侥幸心理
三、场景法——解决产品的天然缺陷
概念：在销售面谈中，通过把客户心理引入特定场景，设身处地感受痛点，从而激发需求、
寻求解决方案。
1. 场景法的作用
1）补充“需求挖掘”这一环节
2）解决重疾险产品的天然缺陷
3）简单易用，容易切入
2. 五个常见重疾场景的应用
场景一：突发丧失劳动能力
工具1：话术《“如果丧失劳动能力半年……”》
场景二：如何保护现有收入
工具2：话术《收入&支出》
工具3：话术《您工作多少年了？》
场景三：医疗金的准备
工具4：话术《50万的医疗准备金计划》
场景四：确保家人的日常开销
工具5：话术《我为您买午餐》
场景五：模拟保险公司的理赔
工具6：话术《公平的交易》
场景话术演练



第三讲：高阶——需求导向销售法
一、场景法的缺点分析
1. 营造场景：场景的代入感还要提高
2. 输出观念：客户被动接受，认同度差
3. 客户体验：心理起伏变化不大，不易被打动
二、需求导向销售法：场景法2.0
概念：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，从而真正激发客户需求。
1. 互动升级
1）从“我说你听”到“我问你说”
2）从“审视判断”到“参与互动”
3）从“一方挖掘”到“一起探寻”
2. 场景升级——从“别人的场景”到“自己的场景”
3. 逻辑升级——从“得不到，得到”到“得到，得不到，再得到”
三、需求导向顾问式销售法的六步骤
1. 切入话题——引起兴趣
故事：养老
2. 描绘美景——燃起希望
3. 发现问题——扫除障碍
资金缺口计算公式：1项–2项
4. 营造场景——引发共鸣
5. 重塑美景——再燃希望
6. 确认需求——寻找解决
实战演练

第四讲：顶阶——精准量化法
概念：分析客户现状（现在哪？）充分了解客户对保障的需求（要去哪？）通过财务工具将
需求精准量化（距离有多少？）结合人生规划，最终形成财务报告（怎样走？）
一、为什么需要精准量化法？——百万保单销售逻辑链中重要一环
1. 销售面谈要解决的三个问题
问题一：保险有什么用？
——通过场景法或需求导向销售法，让客户体验保险的意义与功用
问题二：保险我需要吗？
——通过精准量化法，精准算出风险有多少，准备金有多少，缺口有多少。
——为什么需要百万保额重疾？是算出来，用数字说明一切。
问题三：我为什么要买这个保险产品？
——通过FABE方法进行产品介绍
结论：完整的销售面谈逻辑=需求导向销售+精准量化+FABE产品介绍
二、精准量化法（具体操作手段）
1. 客户现在哪？
——了解客户家庭现状，包括日常开销、工作收入、已购买保单等，通过保单整理体检，让
客户清晰知道有什么，有多少。
2. 客户要去哪？
——与客户一起分析对保障愿望，包括身故保障、重疾治疗费、失能损失保障、普通住院医
疗保障等，将需求量化，并寻找保障缺口。



3. 客户该怎样走？
——提供科学且量化的财务分析报告，对保障缺口进行产品配对。
工具1：《风险承受态度与能力测试》
工具2：《家庭财务现状表》
工具3：《保单整理表》
工具4：《保障需求分析表》
工具5：《需求解决方案报告》
案例分析：陈女士家庭的风险保障需求
尾声：行动规划
1. 对老客户
——通过精准量化法，进行二次营销，挖掘客户遗漏的需求点和需求额度，发现百万保额需
求，进行二次签单。
2. 对之前未签单的准客户
——可以升级销售模式，用心的方法进行再次拜访，寻找新的成交机会。


