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01 银行期交保险概述



银行期交保险
指在银行渠道销售的、按年度或定期交纳保费的保险产品。

特点
长期性、稳定性、低风险。

定义与特点



    

银行期交保险的重要性

满足客户长期保障需求

银行期交保险产品通常覆盖较长的保

险期间，为客户提供长期保障。

稳定保费收入

由于保费交纳周期较长，银行期交保

险能为保险公司提供稳定的保费收入。

拓展银行业务范围

银行通过销售保险产品，可以拓展其

业务范围，增加中间业务收入。



银行期交保险起源于20世纪80年
代，随着经济的发展和人们对保
障需求的增加，逐渐受到市场的

关注。

起源
经过几十年的发展，银行期交保险
已经成为银行业务的重要组成部分，
为保险公司和银行带来了巨大的商
业价值。

发展历程

随着科技的进步和消费者需求的不
断变化，银行期交保险将不断创新，
满足客户多样化的保障需求。

未来趋势

银行期交保险的历史与发展



02 营销技巧



客户分类

根据客户的需求和特点，将客户
进行分类，以便更有针对性地进

行产品推荐和营销。

了解客户需求

通过沟通交流，深入了解客户的
保险需求、风险偏好、预算限制
等，为后续的产品推荐和演示做

好准备。

客户需求挖掘

通过提问、引导等方式，进一步
挖掘客户的潜在需求，提高销售

成功率。

客户需求分析



演示技巧
通过案例分析、图表展示等方式，生动形象地向客户展示产品的特
点和优势，提高客户的认知度和兴趣。

产品比较
针对客户需求，将所售产品与其他竞品进行比较，突出产品的优势
和差异化。

产品知识掌握
深入了解银行期交保险产品的特点、优势、费率、保障范围等，
以便能够准确地向客户介绍和演示。

产品介绍与演示



03

促成策略

通过优惠活动、限时折扣等方式，激发客户的购买欲望，促成

交易的达成。

01

报价策略

根据客户需求和产品特点，制定合理的报价策略，确保报价既

能满足客户需求，又能保证销售利润。

02

谈判技巧

运用有效的谈判技巧，如倾听、理解、回应等，与客户建立良

好的沟通关系，提高客户的信任度和满意度。

销售谈判与促成



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如要下载或阅读全文，请访问：
https://d.book118.com/406150240155010105

https://d.book118.com/406150240155010105

