
资产配置基础上的保险快销
理财经理销售技能提升课

【课程背景】
作为理财经理，经常有这样的的遭遇和困惑，看到一个优质客户购买了很多短期理财产品，于是我们认
为机会来了，开始给他灌输各种理念，最后，客户认可保险了，但是却到别的网点购买了保险产品。思
考一下：
 你的理财产品在方圆三公里内，收益率是最高的吗？
 你的保险产品在方圆三公里内，性价比是最好的吗？
 你的商业贷产品在方圆三公里内，利率是最低的吗？
 客户貌似总是不太相信我们，生怕被我们忽悠，我们该怎么做？
 信息透明的互联网时代，如何才能让客户成为我们的忠实用户？
《资产配置基础上的保险快销》让你从本质上理解客户的一系列行为，并根据客户的本能表现，做出相
应改变，让你真正掌控客户的需求，让客户对我们产生依赖，主动购买我们推荐的保险产品。

【课程收益】
 打破思维的墙，提升队伍技能，扩大队伍的“生存空间”；
 理解客户的本能表现，真正掌控客户需求，让客户对我们产生依赖，主动购买我们推荐的产品；
 通过“经济视角”、“人性视角”、“产品视角”、“财商视角”四个不同的维度来解读保险产品，进行正确的

理念灌输；
 从“资产视角”、“年龄视角”、“风险视角”对客户进行了 10个维度的划分，并从“客户画像描述”、 “客

户痛点”、 “客户需求”及“沟通要点”等方面进行了详细阐述；
 掌握“教育”、“养老”、“婚姻”、“传承”、“资产隔离”五个模块的知识点及沟通技巧，展现客户期待的角

色形象——理财顾问，而非推销员，构建值得客户托付一生的服务关系；
 掌握老客户经营技巧，发挥老客户的价值

【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】理财经理
【课程时间】2天

【课程大纲】
一、打破思维的墙，改变网点现状
1、如何扩大我们的“生存空间”？
2、银行网点的三大营销阵地
3、深挖存量客户
 存量客户的重要性
 存量客户的五大分类
 存量客户的管理策略
4、对于增额终身寿的认知
 增额终身寿的优势是什么
 我们如何卖增额终身寿
 客户为什么不买增额终身寿
 你的困惑是什么
5、客户为什么需要增额终身寿
二、如何让我客户听我们的，做出购买决定？



1、客户什么情况下会产生购买行为
 简单讲产品还是复杂讲产品
 如何建立信任感
 客户购买四部曲
2、经济视角下的增额终身寿理念沟通
 财富运转图讲解
 如何让客户明白理财的本质
案例及落地工具：不同理财操作下的人生

3、人性视角下的增额终身寿理念沟通
 人性的善与恶
 如何利用人性，制造需求
案例及落地工具：家庭结构风险图

4、产品视角下的增额终身寿理念沟通
5、财商视角下的增额终身寿理念沟通
三、如何对客户需求进行定位解读？
1、从“财富和能力视角”对客户进行定位解读
 从财富轴和能力轴两个方面划分，并建立客户画像
 确定四类客户的基本诉求
 通过合理的保单设计，解决诉求，实现目标

课程呈现方式：互动、引导
2、从“年龄视角”对客户进行定位解读
 对客户进行“青年、中年、老年”划分，并建立客户画像
 青年群体客户画像描述、痛点及需求
 中年群体客户画像描述、痛点、需求及沟通要点
 老年群体客户画像描述、痛点、需求及沟通要点

课程呈现方式：互动、引导
3、从“保险视角”对客户进行定位解读
 对风险进行“基础风险、中端风险、高端风险”的划分
 各风险针对的保险风险点及解决点
落地工具：风险解决方案

四、如何顺利的切入保险？
1、子教话题
 双减落地，是喜还是忧
 如何培育子女“财商”能力
2、养老话题
 养老风险沟通的四大逻辑
 养老认知的两大误区
 养老金销售的一套方法

现场互动：测一下你的养老金缺口
 保险配置在养老中的重要作用
3、婚姻话题
 金钱堆砌起来的婚姻殿堂
 孩子离婚，父母破产，民法典下的婚姻风险
案例分析：张小姐和刘先生的婚姻历程

 生前送产要留权，民法典下的财富智慧
案例分析：小王的故事，父母对子女财富支持



互动演练：请为王女士设计一份合适的保险计划
 保险配置在婚姻中的重要作用
4、传承话题
 财富的三权特性
 身后留产不遗产，民法典下的财富智慧
案例分析：王总的故事、张先生的故事

 保险配置在传承中的重要作用
5、隔离话题
 什么是企业真正的现金流
 家企不分风险大

案例分析：大友公司的悲剧
 开着有限责任公司，却承担着无限连带责任
 保险金信托的魅力
五、如何做好客户经营？
1、举办客户活动 
2、针对性分享生活资讯
3、用心服务，增强关系粘度
案例分析：银行前的电动车、生日祝福

4、客户转介，让销售更简单


