
《期交保险销售实战》
主讲：李瑞倩

【课程背景】
短期期缴的“理财型”保险，而对于长期期缴保险的真正意义和功效，并没有系统化的理
解。与此同时，银保渠道给予的培训，大都是以某款产品为中心；其他保险相关培训，也
多是以营销终点的话术为核心，导致理财经理的逻辑思维中，并没有形成以各类保险产品
为链条关键点的完整的“保障需求闭环”。
从而在长期期缴保险销售工作中，难以取得突破。所以，如何夯实期交保险在理财中的意
义和功用，真正从客户需求角度出发，回归保险姓“保”的本源，成为了零售部门寻求保险
业绩突破的关键一环。

【课程收益】
了解销售期交保险的优势与不足，扬长避短解答客户疑虑；
掌握销售期交保险的底层逻辑与实战心法，锁定客户；
使用挖掘期交客户的需求的工具，实现客户“我需要”“我要买”的需求激发；
找准保险产品的与客户需求的对应点，能够运用资产配置辅助工具，做好大单销售、转介
销售；
升级财富管理思维：学会运用财富管理的思维为客户做好保险产品配置，同时做好全生命
周期陪伴与家庭式保单托管咨询；
从产品端到客户端，从单一式样到家庭，辐射延伸式挖掘客户整体价值。
【课程特色】干货，没有废话；科学，逻辑清晰；实战，学之能用；投入，案例精彩
【课程对象】客户经理、理财经理等营销岗位
【课程时间】1-2天（6小时/天）

【课程大纲】
一、排除疑惑-关于银行保险营销的困惑
1、为什么卖不好保险
 客户层面：不相信、不愿意、不理睬、不表态
 自我层面：没自信、怕拒绝、无意愿、压力大
 工具：标准普尔家庭资产象限图
 方法：理财金三角理论
 思考：资产配置与保险产品的关系如何？
2、NBS的保险销售理念
3、基于心理学的攻心销售
二、回归初心-重新审视保险产品的功用
1、三大角度开启保险产品的逻辑营销
 从客户投资的“终极目标”切入保险理念
 从“保本”的三重含义切入保险理念
 家庭理财规划的“三大哲学问题”切入保险理念
2、期缴保险营销思路与实战
1. 银发危机——养老规划与年金/增额终身寿险
 养老对你重不重要
分析：阐述现状激发痛点，设计引导式问题启发思考，给出向往场景，产品适配临门一脚



 养老到底需要多少钱
对比：你想象的养老&目前养老现状
演示：测算工具
 应该用哪些金融工具来规划
展示：营销工具+年金/增额终身寿产品计划书
 从什么时候开始规划
分析：复利与时间价值，不同时点的配置对比
拿出多少钱做规划（关单的临门一脚）
2. 自然会长大——教
 教育金话题引入之“问题三连”
 教育金费用保证之“必须三连”
分析：如何从 1张教育金，谈出全家 20张保单
3. 突然会病——医疗险规划
 重疾险保额之量化测算
 保费与保额之间的失衡化解
 买定投余的高阶方案规划
 “我不需要重疾”之全局破解
4. 偶然会残——意外险规划
 究竟什么是“意外”
 如何挑选意外险——保险合同中的“一字之差”
5. 必然会死——寿险规划
 哪些客户需要制定寿险规划
 如何通过意外+定寿+终身寿，制定寿险的组合拳
 通过寿险实现财富传承，最关键的“人”是谁
3、家庭保单规划的四大关键
 关键 1：为什么买/给谁先买
 关键 2：先买哪些/后买哪些
 关键 3：买多少算够
 关键 4：如何掌握四大险种之间的内在关系，实现保单全面突破
三、攻心为上-银保期交保险的异议处理（案例分析）
导入：处理客户异议的 6大原则
异议1：“不划算，养老年金收益太低”
 目的：认可保费
 方法：3饼图、保费保额对比成交法
 案例演练：3饼图化解“买保险不划算”的销售逻辑
异议2：“我再考虑考虑”
 目的：认可当下
 方法：年龄设定法、核保法、强势促成法
 案例演练：强势化解法来源于专业，如何运用话术进行促单
异议3：“不是已经买过了么，不用买了”
 目的：锚定未来
 方法：类比具象法
 案例演练：如何给老客户加保？
异议4：“不要跟我说保险，我不相信”



 目的：见招拆招
 方法：3F促成法

四、高客营销---大额保单切入及配置技巧
 导入：高净值客户之特类需求分析
1、大额保单规划中的法商智慧
 ——保险法、物权法、民法典之继承篇、婚姻篇……
2、大额保单结构设计落地（不同保单结构设计的不同功效）
 资产保全需求下的投保人设计与产品类型选择
 婚姻资产保全需求下的被保险人设计与法律支持
 财富定向传承需求下的身故受益人设计与不同传承方式
3、促成大额保单的方法
 方法 1：双十定律
 方法 2：小钱变大钱计算法
 方法 3：未来不确定法
 方法 4：礼品促成法
4、保险金信托与家族信托话题引入
 案例 1：“两个公式”+“三种可能”带来的重疾及养老金组合规划
 案例 2：“三个问题”引发年金保险的配置思考
 案例 3：从家庭角色到法律角色引发的终身寿险配置思考
实操：角色扮演及反馈提升
 各小组拟定本组客户案例，并完成与其他组的案例交换
 每个小组各自讨论收到的题目，拟定解决方案及选派“理财经理”
 出题小组派出一人扮演客户，答题组派出一人扮演理财经理，进行 1v1台上演练
 分别邀请“客户”、“理财经理”进行复盘思考，其他组给出点评意见，讲师进行最终点评
练习：终极话术整理
 如何把话题从投资，过渡到保障
 如何从保障入手，过渡到养老金、教育金
 如何从教育金入手，过渡到寿险、重疾、意外
 如何从重疾，过渡到客户转介绍


