
做时间的朋友
——后疫情时代的保险营销意识养成

主讲：薛冰老师

【课程背景】

三年的疫情反复，对于人们的工作、生活都产生了颠覆性的影响，对于每一位客户看待财

富的观念也发生了巨大的变化。从长远看，人口红利的逐步消失，中国高速发展的时代一

去不复返。从广度来看，美联储的持续降息，俄乌冲突带来的政治风险也将左右中国发展

的外部环境。基于此，我们每名保险从业者的营销意识也要随之发生变化，才能跟客户产

生共振。

从市场角度来看，养老储蓄相关产品是后疫情时代最有价值的产品。目前市面上销量最大

的险种是年金险和重疾险，但如果重疾险和年金险只能选择其一，我会选择年金险。毕竟

重疾险应对的是不确定风险，是意外，是小概率事件，而年金险是为确定的未来做财务储

备。意外是有概率的，而未来必然会到来，年金险才是每个人的刚需。

当然养老险在销售过程中，面临最大的挑战就是客户对养老问题的认知偏差。

我们都知道保险这种产品越早买越好，但年轻客户对养老险就比较难接受了，比如，现在

30多岁小白领，如果有人让他买养老险，他肯定是抗拒的。第一，人家有社保，第二人家

还年轻啊，离养老还远着呢。

我身边有很多代理人经常跟我诉苦：“客户根本不给我介绍养老金的机会，他们觉得有社保

就够了，再加上年轻人即时满足、及时行乐的生活观念，就更难说动了；还有，养老险的

销售人群划在 45岁以下，可很多人都快退休了，才想起买，为时已晚啊。到底怎么让客

户提前意识到养老的重要性呢？”

根源问题在于，大部分保险业务员并没有把客户购买养老险的真正价值解释清楚，其实普

通家庭购买保险最大的价值在于增加了一条稳定且与生命等长的现金流。

我会带领大家从理念上，彻底打通学员对于养老金产品的为难情绪，期限长，收益低，不

灵活这些普遍认为是产品缺点的，我们根据客户的需求通通转换为优势与卖点。

从方法上，很多保险销售人员过度强调养老金产品的收益性，最终让客户陷入到产品比较

的恶性循环中，而我根据自己的团队销售经验，梳理出三大步骤，利用场景营销的心法，

总结出了预演未来，找到缺口和客户追踪。

我提供 6大高效成交方法，适合不同特点的业务人员，通过大量演练，搭建最适合自己的

成交模型框架。

【课程收益】

1、熟练掌握为客户做规划的 3点 3期规划法

2、了解为客户建立风险认知的 3个步骤



3、熟练掌握保险高效成交的 6个方法

4、掌握提高保险计划书命中的 4个步骤

5、逐渐养成思考家庭保单配置的习惯

6、高度认同养老金产品在家庭资产配置中的意义

7、提供一套在养老金销售中最大挑战的解决方案

【课程特色】

1、课程内容新颖：课程不同于以往销售类课程，不讲套路，启发性强，引发学员深入思

考，为受众提供全新思考框架。

2、课堂互动性强：大量个人实际接触案例，能够迅速带入情景，与学员建立同理心，引

发学员的参与度。

3、课程实战落地：课程提供大量在实际种经过验证的实战工具，并有配套的监督管理和

复盘工具，让每一位学员有强烈的获得感。

【课程对象】

银行网点柜员 银行客户经理 私行客户经理 大客户经理 保险经纪代理人

【课程时间】1天（6小时／天）

【课程大纲】

第一部分 理念篇 疫情颠覆了我们哪些财富认知？

1、现金流是生存之本

2、从收支入手分析现金流

3、用保险解决现金流问题

4、年金险到底好在哪

第二部分 规划篇 如何帮助客户解决现金流问题？

1、投资不可能三角形

2、三点三期规划法

3、PSD：定制个性化解决方案

第三部分 成交篇 如何找到自己最适合的成交方法

1、需求成交法 你是替客户解决问题的

2、信任成交法 不成交等于不信任

3、价值成交法 让客户看懂保险才会买保险

4、对比成交法：用一张A4纸促进客户下单

5、故事成交法：讲一个打动客户的好故事



6、服务成交法：满足和超出客户预期

分组研讨：每个人需要总结整理出适合自己的成交框架

第四部分 预案篇 如何提高保险建议书的命中率？

1、给客户分层

2、设计高、中、低三档方案

3、精准定位客户需求

4、沿着主线拓展建议书内容

第五部分 挑战篇 如何说服一个 30岁的人购买养老金？

1、预演未来 场景营销

2、找到缺口 放大需求

3、客户追踪 锚定核心诉求

场景演练：如何利用三大步骤说服不同家庭状况的客户

第六部分 说服篇 怎么解决客户下单前的疑问？

1、有效发问+场景化描述

2、不站在客户对立面，不预设答案


