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首先问大家一个问题：
客户面谈通常都会有高度的戒备心，
请问他们担心什么？

世界上有两件事情最难
①用自己的思想影响别人的思想
②把别人的钱放进自己口袋里面。
其实客户最担心的就是害怕自己的口袋
的钱往外掏。
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一、客户面谈

1、减轻客户压力
0压力下签单：见到客户第一访，客户都有高度的戒备心，预防

自己口袋的钱往外掏，所以第一访最重要的就是要减轻客户的
压力，让客户在你的带领下回到一个平常的心态，在这样的前提
下共同来讨论保险，让客户从观念上去关注和改变他的保障现状。
 
• 减压铺垫：
（1）第一访见面后除了寒暄外，还有重要的话要说明

无论您现在是买了或是还没买商业保险，但是将来再买保险这是
必然的。既然将来要买，那么现在理性合理的认识和了解是很必
要的。至于你买不买、何时买、找谁买都是您自由选择和决定，
我不会干涉，从开始就要让客户没有压力。
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• 2、 索取客户资料： 

（1）年龄：一定要问清楚
（2）以前是否买过保险。

索取客户资料的同时要找到客户的问题所在，然后
对症下药。根据客户资料做一个完整的计划书：包括
封页、保险公司介绍、详细方案。

如果客户有商业保险，就再附加一个商业保险操作
模式、待遇水平，并跟客户详细分析，用直白的语言
让客户认识到社会保险保障这么低，告诉客户社保是
“广覆盖低保障”，是根本不能用此来保障终生的。
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客户买保险，应该从哪几方面
入手？

保险公司、代理人、
保障计划！
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整个销售过程中，我们应该从内心
里、观念上去关注客户的保障现状，
改变他未来的保障状况。所以第一
访最重要的就是要减轻客户的压力，
让客户在平常心态的前提下来了解
保险，这就要求我们真正为客户着
想，
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二、买保险说明

买保险从三个方面去考虑：

第一，你的保险面是不是广。你看你的保单，除了疾病门诊无效之外，其它都是
保险责任，对吗？只有疾病门诊不能保。

第二，保障深度够不够深。其实人生就三大风险，①死得太早孩子没养大；②
半途而废不能再挣钱养家糊口；③死得太晚孩子负担太重。保险能解决以上风
险。

第三，保障方式是不是灵活。举个例子，保单可以借款，也可以做减额交清。那
么对客户而言，保障的深度深，保障的方式灵活就是最符合客户需要的。保障的
面全，对一个个体而言，越全越好，因为它这个固定了。告诉客户：虽然我费了
很多时间做这个计划书,但我的目的只有一个，让你在买保险之前有一个理性的
认识,然后买不买,何时买，买多少,由您自己来决定，客户听我们这么说一定会很

放松。
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如何买保险？

①保险公司的选择
选择一家合适的保险公司一定要注意两点:首先这家公司一定要有实力,因为保险是关系
到几十年以后支付的问题,保险公司实力在专业术语里叫偿付能力,目前我们是国家监管
标准的2.9倍.第二点:选择公司一定要注意他的信誉,保险法和保险条款都很详细的写明:

只要你提供足够的相关材料,保险公司在十天之内必须做出赔付决定,如果不能赔付,就
明确告诉你不能赔付的原因。这样很自然的已经给客户介绍了一条条款,慢慢的就会把

所有条款说完。
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②业务员的选择
选择业务员一定要选择有专业实力的,专业水平可衡量业务员为
客户长期服务的能力和服务的质量,再就是一定要选择有实力的.

同时拿出相关的证明告诉对方自己的专业价值。
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③产品的选择
一个好的业务员一定会给你选择一个最合适的产品。如果客户是
外地的可告诉他保单全国通用。
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三、递交核保通过书

四、送保单，说明内容，索取转介绍
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这个图可以帮助客户初步认识为什么要买保险
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上图是家庭收入分配图，一般分为孩子教育、房车、存款、交际
和消费项目上。除了这些开支，任何一个家庭或多或少都要留一
部分活期存款，你存一万活期存款到底要用做何方？我像大部分
人嗾使用来是解决家庭的应急所需，这个应急所需包含了自己、
老人、孩子、配偶及其它家庭成员突如其来生病生灾费用。
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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/566105213213011011
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