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培训背景：
保险业的发展，在助力国家经济发展占有据举足轻重的战略地位，并且在当前的经济

大环境下和疫情新常态有着更为重要的功能和意义。
如何能在全球疫情的新常态下面对全新的挑战？如何能在竞争激烈的市场中更多的抢

占自己的份额？如何提升品牌在客户心中的地位？这一切都是摆在大家面前的一大挑战。

培训收益：
通过本次培训，让学员对保险产品提升一个全新的认知层面，从而提升销售绩效水平

培训对象：
保险公司销售团队及银行零售条线全体工作人员

培训时长：
1天（6小时/天）

课程大纲：
一、整体金融市场环境的趋势分析
1、从宏观经济形势看未来金融市场的未来

(1) 经济周期对整体金融市场的深远影响
(2) 我国城镇化率不断攀高对金融市场的深远影响
(3) 十四五后，国家大战略下对整体市场的深远影响

2、让我们一起来通过数据看当下的金融市场
(1)《中国国家资产负债表 2020》
(2)《中国银行业理财市场半年报告（2021年上）》

(3)未来市场对金融从业者的要求越来越高
 城镇化进程加速了从增量向存量的转变
 当前市场已由原来的跑马圈地进入了精耕细作
我们只有变得更专业才能服务好我们的客户——做一个更懂客户的客户经理
我们只有让网点人员效能发挥到极致才能更高效的为客户提供服务

二、理财市场中的各机构参与者发生了巨大的变化
1. 金融机构不断涌入保险行业
2. 资管新规全面落地对银行原有理财业务产生了巨大冲击

例：银行代销保险产品年缴百万成新常态
3. 疫情新常态下保险营销人员遇到的难题

(1) 你是否也拥有这些问题？
为什么网点进店客户数量越来越少？
为什么你比别人更努力但业绩依然不理想？
为什么网点内人人都各执其责但效能依旧不理想？
为什么我的客户在我进行营销的时候总跟我要返佣？
为什么我天天给客户送礼，他还是离我远去？
为什么总有人在抱怨“我的优质客户量不够，我的客户结构不健康？”
(2) 目前的市场情况已经发生了改变
客户个性化需求日益强烈
中高端客户争夺日趋激烈



精细化服务营销能力有待提升
服务营销需要深度协同
(3) 你没有为客户创造价值
你是独一无二的个体，想为客户创造价值，首先让自己拥有价值
(4) 你的营销缺乏经营思维
简单粗暴的营销方式已经不能适应当下的市场环境
用企业经营的思维做客户经营你将拥有一个全新的世界
所有的行为都要为了“提高有效产出”这个目的而采取行动
(5) 你努力的方向出现了问题
三大维度塑造核心业绩公式
例：浦发销冠运用核心业绩公式实现业绩突破，仅仅三个月时间便夺得业绩第一
(6) 重新审视我们的营销方法是否满足客户需求
2. 在竞争异常激烈的当下什么才是你最重要的事儿？
同样是客户经理，为什么有人月销 2000万？而有人月销不到 200万？
核心瓶颈突破 5步法助你找到你的核心问题并且解决它

三、重新了解保险产品的功能和意义
1．从国十条看保险的功能和意义

a保险的资金补偿功能
b保险的资金融通功能
c保险的社会管理功能

2．写在国家法律里的确定性和安全性
3．保险产品的细分和相应的功能和意义

四、客户购买保险产品到底买的是什么
1．应该如何帮助客户进行保险产品的选择
2．保险产品的细分品类

a财产险类
b人寿险类

①人身保障类
②资产保全类

3．保险理财类产品买的不仅仅是收益率
（1）购买的是家庭金融风险的转嫁

例：某中小企业主未做家企资产分离，导致企业破产即家庭破产
（2）购买的是持续现金流的确定性

例：疫情持续反复蔓延，仅今年就有超3万个家庭没有持续的现金流而导致房贷断供
（3）购买的是持续现金流的稳定性

例：股市债市持续下行，看病钱、养老钱断流，社会悲剧不断上演
4．关于理财型保险产品的技术指标
（1）关于金钱的时间价值
（2）年金和终身寿产品的复利收益是如何计算的
（3）内部收益率 IRR是如何计算的

5．疫情新常态下的客户购买需求
（1）持久性收入理论助力解决年金和终身寿产品的销售
（2）“活下来”已经成为当下客户最关心的话题


