
《增额终身寿险的销售突破与多元化销售策略》

课程大纲

引言：小白兔钓鱼的启示

——不要停留在单一模式的销售

一、再看增额终身寿险

（一）终身寿险的本质与属性

1、终身寿险的形态与类别

2、终身寿险具备的多元属性——金融属性、法律属性、保险属性

3、终身寿险是一种特殊的金融资产——法律保护、定向传承

4、终身寿险的本质——无限期的储蓄、万变的产品

（二）终身寿险的功能与特点

1、终身寿险的特点——责任的单一性、收益的确定性、期限的灵活性、

产品的万变性、功能的兼容性、受众的广泛性

2、终身寿险的十项功能

——基础功能（强制储蓄、锁定收益、确定实现、定向传承）

——金融功能（资产配置、资产融通、资金代持、长现金流）

——附加功能（规划人生、对冲通胀）

3、终身险对于家庭的价值

——完善家庭的财务管理、健全家庭的生活管理、满足家庭的财富管理、

融洽家庭的关系管理

（三）终身寿险的优势

1、从风险管理角度看——长期规划的优势、完善保障的优势、资金稳定



的优势

2、从家庭生活的角度看——灵活运用的优势、守护尊严的优势、组合配

置的优势

3、从财务管理的角度看——资产保值的优势、资金存储的优势

4、从资产传承的角度看——财富传承的优势、资产隔离的优势

二、增额终身寿险的客群分析与需求判断

（一）不同客群的财富需求方向

1、不同年龄客群的需求方向

2、不同收入客群的需求方向

3、不同职业客群的需求方向

（二）增额寿的十一个需求点

1、强制储蓄，积累财富——财富宝

2、养老储备，晚年无忧——孝顺宝

3、定向传承，防止挥霍——继承宝

4、转赠子女，预防婚变——爱心宝

5、改变模式，彰显尊严——舒心宝

6、锁定收益，稳健增值——生钱宝

7、终身伴随，慈爱相伴——传家宝

8、资产隔离，守护财富——安全宝

9、平衡配置，攻守平衡——压舱宝

10、长期积累，急用现金——急用宝

11、守护爱情，责任永恒——爱情宝



（三）我国金融市场现状与家庭财富管理的情况解析

1、我国金融市场的发展现状与未来前景

2、我国居民财富现状与收入构成——总财富增长情况、居民存款变化、

可支配收入等

3、中国家庭财富管理的现状——焦虑性（信心下降、消费降低等）、单

一性（储蓄高、期限短）、风险性（家庭负债高、收入分配不合理）、偏执性

（偏重于房产）、自负性（传统思维与观念、现代理财的认知差等）

（四）增额寿拥有巨大的市场空间

1、从收入分配的角度看

2、从资产配置的角度看

3、从养老储备的角度看

4、从资产传承的角度看

5、从家庭后备的角度看

三、从多元视角谈增额终身寿险的价值

（一）从养老储备的视角看增额寿险的价值

1、养老环境的变化（寿命延长、家庭结构变化、社保改革）

2、养老危机的加剧（社保不够、储备不足、规划不到）

3、增额寿险储备养老的优势

（二）从家庭后备的视角看增额寿险的价值

1、家庭后备金的重要性

2、家庭后备金应该具备的条件（长期性、比例性、变现性）

3、增额寿作为家庭后备金的优势



（三）从家庭信用的视角看增额寿险的价值

1、提升家庭信用的核心（稳定的长期性资产）

2、各类资产的功能解析

3、增额寿对家庭信用的作用

（四）从财富升级的视角看增额寿险的价值

1、财富升级的意义

2、财富升级的方向（收入分配与资产配置）

3、增额寿在财富升级过程中的作用（均衡收入分配、平衡资产配置）

（五）从财富传承的视角看增额寿险的价值

1、传统方式传承资产的弊端

2、增额寿传承资产的优势

3、信托+保险的优势

四、增额寿险的多元化销售策略

（一）多元化销售策略概述

1、五个方面的销售策略

2、确定销售对象

3、确定沟通的内容

4、确定沟通的流程——引出话题、抛出问题、给出建议、推出产品

（二）财富升级的销售策略

1、主要的销售对象——所有人

2、沟通的内容（收入分配升级、资产配置升级）

3、沟通的实务流程——财富与财富管理、为什么要做财富升级、财富升



级的两个方面、掌握各类财富管理工具的属性、增额寿的优势

（二）财富信用的销售策略

1、主要的销售对象——中产阶级与企业主

2、沟通的内容（什么是财富信用、财富信用意义）

3、沟通的实务流程——财富信用评估、财富信用说明、提升财富信用的

建议、增额寿优势

（三）财富传承的销售策略

1、主要的销售对象——高龄人群、高净值人群

2、沟通的内容（财富传承的本质、财富传承不是富人的专利）

3、沟通的实务流程——财富传承的意义、财富传承的失败原因、有效财

富传承的建议、增额寿优势

（四）财富后备的销售策略

1、主要的销售对象——大众家庭

2、沟通的内容（后备金的三个要素）

3、沟通的实务流程——财富后备金的意义、缺少后备金的后果、财富后

备金的建议、增额寿优势

（五）养老储备的销售策略

1、主要的销售对象——大众家庭

2、沟通的内容（养老环境变化与养老危机的形成）

3、沟通的实务流程——养老规划的意义、养老环境变化与养老危机、科

学养老规划的建议、增额寿优势

结语：带着困难上路，只要方向是正确的，机会就早路上！


