
《财富管理的视角赢销储蓄型寿险产品》
主讲：李瑞倩老师

【课程背景】
当下是⼀个迭变的时代，国际形势复杂，经济危机影响等等，种种不确定性使得人们

的不安全感急剧增长。这背后也反映出⼤家对不确定性因素的恐惧，背后仍是希望更大的
安定。
大环境之下的寿险行业亦是如此，健康险热卖的时代已然过去。资管新规出台，我国

全面进入老龄社会，都使得独特金融属性的储蓄型寿险产品，成为客户青睐，市场热捧的
产品。但业务团队的认知提升、技能提高的速度远不能匹配新形势下客户的成长速度以及
市场的要求，误导销售，偷换概念层出不穷又极大的打击了消费者信心。
课程通过对行业新趋势的研判，带领业务团队研读储蓄型寿险产品寿险产品特质及属

性，提升认知，重塑逻辑，打磨一套匹配市场，迎合客户需求的寿险售逻辑。通过实战案
例讲解，剖析成功销售案理背后逻辑，演练通关技能，让业务团队，听得懂，学的快，用
的精。
【课程收益】

 提升认知：清晰新形势下政策变化的影响，把握住客户储蓄型寿险产品销售场
景；

 提升技能：学会闭环式提问技巧，精准把握需求导向进行增额寿销售；
 学会引导客户认识到储蓄型寿险产品在财富管理中的重要性；
 全面了解不同需求场景下的储蓄型寿险产品配置策略；
 学会产品组合的营销思路和异议处理，引导客户需求唤醒，快速实现成交；
 按需开拓：精细化，圈层化，场景化客户经营。

【课程时间】
6天（6小时/天）

【课程对象】
分公司培训处经理、室主任及中支培训部经理

【课程方式】
讲授+案例解析+现场互动

【课程大纲】
第一天：明晰篇：以行业趋势，激励绩优人员重建信心
一、研判行业新趋势，清晰未来寿险发展之路
1. 国内险企经历的4个阶段
 万能险销售、健康险销售、法商销售、财务规划
2. 健康险已成为红海市场
 案例：美国联合健康保险公司的数据分析
 案例：平安 500亿收购北⼤⽅正
3. 重新建立与趋势匹配的行业认知
二、重建保险关系，明确核心目的
1.重建保险与风险关系
 目的：不再贩卖焦虑，客户没有排斥感
 保险不改变风险概率；保险改变的是风险发生后的财务结果
 案例：W先生咨询保险
 互动扮演：如果你是业务人员，面对咨询如何回答



 工具：闭环式四步提问
 总结：结合问题与客户达成共识
2.重建财务管理与人寿保险的关系
 保险就是一种财务管理工具
3.明确寿险规划核心目的
 定位客户需求与认知产品特质相匹配
4.重建信心
 不是市场难做了，而是市场成熟了
 不是客户难搞了，而是沟通技能落后了
 寿险未来需要：新的思维，新的逻辑，新的认知
 打开格局，才能迎接新时代的蓝海
5.用“90-10”法则，区分客户经营方向
 对于 90%的家庭，保险是管理现金流工具

 作用 1：保证流入
 作用 2：规划留出
 作用 3：管理结余

 对于 10%家庭，保险是财富管理的工具
通过保单的特质通过五账户实现客户财富三权分立（所有权、控制权、使用权），有

效规避税法风险
认知篇：通过四大误区，了解增额终身寿销售中的问题
一、误区一：比产品（功能、收益），不认同
1. 区分保险产品的功能
2. 稳定客户的需求天平（保障、理财）
3. 找准产品定位（天平两端的中间，寻找位置）
4. 变更看问题的角度
 工具：客户需求天平
二、误区二：比过去，很疑惑
1.对比：收益确定 VS 收益浮动 
 顾问式销售的本质——引导客户思考并认同
 业务员的最终目的——实现客户需求
 互动：客户需要的是“确定的收益”？还是“确定财务目标的实现？”
三、误区三：比计划书，不敢讲
1.对比：保险VS 固收理财、“静态”产品VS“动态”管理
 保险产品的阶段性功能
 财富伴随全生命周期的意义（创造—积累—增值—使用—传递）
四、误区四：比同业，没底气
公式：保险产品=资产+功能的组合
 产品的运用能力，决定了运用的效果
 业务人员的定位（不是销售渠道，是解决问题的人）
总结：
 产品销售中 90%的问题，源于客户沟通的逻辑和产品功能的认知
 保险是有生命力的财务管理工具
营销篇：了解需求掌握技能，匹配客户进行产品营销（案例分析讲解）
第二天：根据增额寿三大特质，匹配客户需求进行产品营销



一、需求一：强制储备，保障随行
1.案例：客户（H 女士，28 岁，先生 29 岁，给 2个月的宝宝咨询大病险）的沟通
2.互动：如果你是业务员，如何用财务管理的思维，与客户面谈？
 流程 1：抛出问题——评估客户的保额期待
 流程 2：观念导入——引导思考“必然开支”和“偶然开支”
3.最终与客户达成共识：
 父母的赚钱能力是孩子最好的保险
 客户的首要问题应该是什么
 通过 1000元/月的强制储备，逐步实现家庭 100万规划目标
 双被保人的功能应用
4.工具：产品规划场景演示图
5.演练通关：强制储蓄客户的沟通逻辑
二、需求二：刚性兑付，以终为始
1.案例：Z小姐，37 岁，单身，年薪 50W，有很好的储蓄习惯，3 年前买过年金
2.互动：如何用财务管理的角度打开加保话题？
 流程 1：开启话题——了解疫情对客户的影响
 流程 2：询问财务目标——提前退休计划被打乱
 流程 3：观念导入——引导客户关注没钱和没现金流的区别
 流程 4：问现有资产配置——是否有持续产生确定现金流的资产
 流程 5：问配置意愿——用 10年，为退休后提供源源不断的现金流
 流程 6：问期待保额——希望退休金有多少？领多久？
3.最终与客户达成共识：
 现金和现金流的区别
 对于未来一定需要的现金流，有投入期、增值期、使用期的预期
 未来的预期通过推算并量化现在的投入，一定可以实现刚性兑付
 工具：增额寿计划书三段式讲解法
 演练通关：刚性兑付客户的沟通逻辑
三、需求三：权属清晰，尽在掌握
1.案例：L 女士，42 岁，外籍华人，企业主想配置人民币资产，风险隔离加养老储备
2.互动：你会如何和客户交流？
 流程 1：开启话题——保险资产要交税吗？
 流程 2：观念导入——阐述保险的税法属性
3.最终与客户达成共识：
 税务身份决定遵循哪国的税收制度
 保险资产税务筹划的实现方式——改变资产税务属性
 保险资产债务筹划的实现方式——债务所有权和资产所有权分离
 保险资产所有权筹划的实现方式——通过保单架构设计，实现资产法律属性变更
 保险资产传承筹划的实现方式——双被保人设计，让传承有更多可能
4.演练通关：保险资产税务、债务、所有权筹划的实现方式
四、总结：增额终身寿与年金的区别
1. 资产属性不同：账户所有权 & 控制权不同
2. 财务增长的方式不同：税务筹划的功能不同
3. 资金使用的灵活性不同：退保 VS 部分领取
根据客户类型，掌握增额寿销售技能进行产品营销



导入：与客户沟通的核心逻辑
第一类：资产配置型客户
案例：已购保障产品的老客户
第 1 步：开启话题——回忆保单购买背景
第 2 步：观念导入——梳理已有保单权益
第 3 步：询问收支结余——评估客户储蓄能力
第 4 步：问投资习惯——判断客户的投资预期
第 5 步：问投资心态——评估客户的投资类型
通过交流，与客户达成共识：
 资产配置关注三性

a收益性——配置原则——长期持有
b安全性——配置比例——控制比例，保有底线
c流动性——配置功能——资产配置的重点所在

 财务规划与客户目标有关（规划已有和应有）
 方案案例工具：

a龟兔赛跑的故事——财务规划要有长期思维
b赌桌故事——财务管理要规避风险同源，风险同质

 演练通关：资产配置类客户的沟通逻辑
第二类：责任重大期客户
案例：家庭责任重大期的客户（W 先生，40 岁已婚，儿子 7 岁，2020 年给家庭配

置保障）
第 1 步：开启话题——回忆保单购买背景
第 2 步：询问保额依赖性——判断客户当前财务状况
第 3 步：问投资习惯——保额变现的支配方式
第 4 步：问收入依赖性——评估客户的投资类型
第 5 步：问抗风险能力——判断结余
第 6 步：问阶段性财务目标
总结：保险就是把现金变成现金流资产
第三类：资产富足型客户
案例：理财经验丰富的客户（X 先生 52 岁，一直热衷于信托理财，股票基金）
互动：面对投资经验丰富的客户，如何沟通增额寿险的收益？
 第 1步：开启话题——注重保险的什么优势
 第 2步：询问安全资产占比
 第 3步：剩余比例如何打理？
 第 4步：目前资产配置结构
 第 5步：保险是规划远期现金流资产
 第 6步：是否愿意用种树的态度规划
第四类：企业掌门人客户
第 1 步：问财富积累的目的
第 2 步：问企业贡献期限（回报率周期）
第 3 步：问收益的确定性
第 4 步：问收入替代性
第 5 步：谁可能代替您管理企业，持续赚钱？
第 6 步：作为财富创造者自身值多少钱？



第 7 步：客户对于收入千万、不占用时间精力、持续产生收益的项目是否感兴趣？
通过提问，了解：
 收益的确定性，收益的持续性，收益的可替代性
 对这项投资未来的规划和期许；找到问题
 不是想传递生意，而是想让目前的收益方式持续
案例工具：美国爸爸与中国爸爸的故事
演练通关：三大类型客户的提问逻辑
第三、四天：课程内化研发
一、产品梳理及销售逻辑确定
1.产品开发背景
2.产品形态
3.销售逻辑
4.异议处理
二、搭建课程框架
1.要点分层
2.数量控制
3.逻辑排序
4.编号精准
三、加工细节内容
1.概念化
2.口诀化
3.建模化
4.工具化
第五、六天：卓越培训师的授课技巧及通关训练
一、成功开场
1.启动注意 
2.建立连接
3.聚焦收益
4.明确目标
5.介绍流程
二、精彩讲解
1.一清：逻辑清晰
2.二简：化繁为简
3.三活：鲜活演绎
三、高效控场
1.需求控制
2.目标控制
3.参与控制
4.自我控制
四、完美收尾
1.感恩听众（T）
2.要点回顾（R）
3.行动计划（A）
4.提供支持（S）



五、通关训练


