
百万理财保险的三阶技能

课程背景：
理财型保险市场是所有保险公司的产品主战场，也是销售人员件均保费最高的品种。百

万年金险，是开拓中高端客户群体的标配。
在产品端，在全球资金流动性泛滥、国内长远未来降息的大背景下，金融产品未来长远

收益下降与客户对利率锚定的冲突，更何况保险公司的理财型产品收益预期也大不如前。这
对年金销售影响不小。

在客户端，在信息爆炸时代，客户的理财水平在提升，客户投资更趋理性。
在竞品端，在理财产品市场上，寿险营销人员不但面临其他保险公司的竞争，同时也面

临包括银行等其他金融公司的竞争，甚至包括房地产、股票基金等投资渠道的资源竞争。
因此，寿险营销人员必须改变思路，不能停留在产品（同业产品及其他渠道产品）对比

上，不能以为只用简单的话术就可以打天下。
人无我有，人有我优。未来竞争不能仅仅靠背话术，还必须站在更高的维度看营销，提

升理财专业水平，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。

课程收益
● 通过学习一套完整的理财保险的销售话术，以此掌握观念引导方法，有工具，有话术，
易复制，能落地。
● 掌握顾问式销售法，掌控人性，制造心理落差感，将客户消费心理与需求面谈步骤相结
合，提高面谈效果，大幅提升成交机会。
● 掌握高阶的财务分析法，熟练应用理财工具，对客户进行专业的家庭理财规划，以专业
赢得市场。

课程时间：2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
游戏导入：《这张保单你给谁？》
开篇：保险客户消费心理分析
一、客户从犹豫到购买的过程
——隐性需要>需要强化>动机冲突>强烈想要>立即购买
二、消费心理变化分析
1. 内因：对风险的恐惧，缺乏解决方法
2. 外因：受到外来的激励，如身边风险事件的发生、保险业务员的营销
3. 动机冲突：风险问题严重性VS购买保险的成本
4. 十分想要：购买达成
结论：保险营销就是把客户的隐形需求激发成显性需求

第一讲：一阶技能——观念引导法
导入：痛点分析——四类人群需求定位图
第一类人群：企业主
诉求：部分资产转为战略防御



第二类人群：暴发户
诉求：财富的可持续
第三类人群：上升期的高薪族
诉求：家庭责任预算式管理
第四类人群：普通工薪族
诉求：安全储蓄
第一步：用投资观念引发客户兴趣
1. 财富运行图
1）注重财富运行的过程——投资技术与心态双重考量
2）注重财富积累的结果——做好财富定向与定量的规划安排
2. 投资三维图（三维兼顾，实现平衡）
一维：收益
二维：安全
三维：流动
第二步：用养老观念探寻客户盲区
1. 养老认知的三误区
误区一：过往经验值，低估了预期寿命
误区二：多子化家庭模型，误判了将来的人口结构
误区三：延迟退休，不应对社保养老期望过高
2. 养老储备两个正确观念
观念 1：收益不等于收入
观念 2：养老费用构成多元化
3. 养老需求量化
1）以养老替代率为标准，计算养老需求
2）通过工具测算社保养老金
3）计算缺口=养老需求-社保养老金
4）以年龄划分，确定准备周期
第三步：用保险理念撬动客户思维
1. 养老费用构成多元化
1）基本生活费用：社保养老
2）品质生活费用：商业养老金+其他财产性收入
3）医疗费用：社保医疗+商业保险+养老金储备
2. 保险三阶功能图
1）基础：风险管理，放大资金，对抗风险
2）中阶：收入转换，锁住当下收入，以备未来使用
3）高阶：法律契约，定向传承的成本最优架构设定
3. 保险超市化
——风险类别、解决目标与保险险种一一对应
1）年金保险解决“生前传承”
2）终身寿险解决“身后传承”
案例：《房产传承真的安全吗？》
案例：《爷爷如何把个人财产传承给孙子》
案例：《再婚家庭的资产保全》
话术演练：《财富运行图》、《投资三维图》、《养老认知的三误区》、《养老储备两个观
念》、《养老费用构成多元化》
第二讲：二阶技能——顾问式销售法



导入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。
一、传统型销售面谈——弊端明显
1．营造场景：场景没有代入感
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、顾问式销售法——打破弊端，销售面谈的全新升级
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、顾问式销售法的六步骤
1. 切入话题——引起兴趣
2. 描绘美景——燃起希望
——鼓励客户对养老生活的美好描绘
3. 发现问题——扫除障碍
1）计算达成愿望中的养老生活所需金额
2）现在已有的或准备中的专项养老金额
3）资金缺口=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
1）确认客户达成期望的迫切
2）确认客户清除障碍的决心
实战演练

第三讲：三阶技能——财务分析法
概念：运用专业的财务工具，分析客户的财务现状（现在哪？），充分了解客户对生活的愿
望（要去哪？），找出客户真正需要解决的财务问题（差距），做出理财计划（怎样走），
引导客户做出决定从而达成愿望。
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
第二步：了解财务状况——客户现在哪？
1. 分析家庭资产负债表、现金流量表
工具：《家庭财务现状表》
2. 测试风险承受能力
工具：《风险承受态度与能力测试》
3. 整理已有保单（保障）
工具：《保单整理表》
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. 分析子女教育金/婚嫁金的财务需求
工具：《子女教育金需求分析表》
2. 分析退休养老金的财务需求
工具：《养老金需求分析表》
3. 分析其他人生愿望的财务需求
工具：《人生愿望需求分析表》
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. 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。
2. 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。
3. 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。
4. 需求分析评估：《需求分析报告》
——资金缺口：需求目标（终值）—已准备的资产（终值）=资金缺口（终值）
——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）
5. 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。
——缺口=保险及理财产品
反馈：客户体验后的反馈
案例：钱先生家庭的理财需求
演练通关：
——以自己为客户做理财规划
——以彼此为客户做理财规划


