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第1章 了解保险销售

 



保险销售概述

保险销售是指向客户销售保险产品的活动，是保险公司获取

客户并完成保险合同的过程。保险销售作为保险公司的主要

营销方式，具有重要的经济意义。保险销售的基本原理包括

了解客户需求、推荐适合的保险产品、提供专业的咨询和服

务等。



产品介绍与推荐产品介绍与推荐

介绍适合客户的保险产品介绍适合客户的保险产品

根据客户需求推荐最合适的保根据客户需求推荐最合适的保

险方案险方案

签订合同签订合同

明确保险责任和保费支付方式明确保险责任和保费支付方式

签署保险合同并确认条款签署保险合同并确认条款

后续服务与维护后续服务与维护

定期跟进客户保单情况定期跟进客户保单情况

及时处理客户投诉和理赔事项及时处理客户投诉和理赔事项

保险销售流程

客户需求分析客户需求分析

了解客户的个人情况和保险需了解客户的个人情况和保险需

求求

分析客户的风险承受能力分析客户的风险承受能力



有效沟通是保险销售成功的关键

沟通技巧01

03

灵活运用谈判技巧提升洽谈成功率

谈判技巧

02

掌握销售技巧提升销售效率

销售技巧



保险销售的挑战

保险市场竞争激烈，

需要不断提升销售

能力

市场竞争

保险法规不断更新，

需要了解并遵守相

关规定

法规变化

不断创新产品，满

足客户需求，是保

持竞争力的关键

产品更新与创
新

科技的发展改变了

保险销售模式，需

要跟上时代步伐

技术发展对销
售的影响



保险销售挑战与保险销售挑战与
应对应对

面对保险销售中的各种挑战，销售人员需要不断学习和提面对保险销售中的各种挑战，销售人员需要不断学习和提
升自己的能力，适应市场变化。只有不断完善自己，才能升自己的能力，适应市场变化。只有不断完善自己，才能
在保险销售行业中取得成功。在保险销售行业中取得成功。
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第2章 保险产品知识

 



寿险产品

传统型保险产品，

保险责任和投资收

益分离

传统寿险

保单持有人可以根

据自己的需求和能

力自由选择保费、

保额和投资期限

万能寿险

保险公司根据盈余

再分红给保险人，

提供附加收益

分红寿险

 

 



财产险产品财产险产品

财产险是保险公司承保财产损失、责任风险的保险产品，财产险是保险公司承保财产损失、责任风险的保险产品，
包括车险、住房险和商业保险等。车险主要保障车辆在交包括车险、住房险和商业保险等。车险主要保障车辆在交
通事故中受损；住房险则覆盖住宅损失风险；商业保险涵通事故中受损；住房险则覆盖住宅损失风险；商业保险涵
盖企业经营活动中的风险保障。盖企业经营活动中的风险保障。

 



健康保险产品

覆盖医疗费用，帮

助支付就诊或治疗

费用

医疗保险

用来保障被保险人

被确诊罹患某些指

定重大疾病时的医

疗费用和生活费用

重疾险

意外保险主要是保

障人在日常生活中

发生意外时，提供

相应的保障和赔付

意外险

 

 



宠物保险宠物保险

保障宠物在生病或遭受意外伤保障宠物在生病或遭受意外伤

害时的医疗费用害时的医疗费用

提供赔偿的保险形式提供赔偿的保险形式

水上运动保险水上运动保险

为从事水上运动的人提供保障，为从事水上运动的人提供保障，

覆盖在活动中可能遇到的风险覆盖在活动中可能遇到的风险

可以保障装备损失和人身意外可以保障装备损失和人身意外

伤害伤害

  

  

特殊险种

旅游保险旅游保险

提供旅程中所面对的一系列风提供旅程中所面对的一系列风

险的保障和赔付险的保障和赔付

覆盖旅途中可能发生的紧急事覆盖旅途中可能发生的紧急事

件件



总结

保险产品种类繁多，涵盖了人们生活、工作、健康、旅行等

方方面面，销售保险产品需要对各种产品有深入了解，以便

为客户提供更好的服务和建议。
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第3章 保险销售技巧

 



培养客户信任培养客户信任

在保险销售中，培养客户信任至关重要。通过提升专业知在保险销售中，培养客户信任至关重要。通过提升专业知
识水平、诚信经营态度以及细致的客户关怀，可以有效建识水平、诚信经营态度以及细致的客户关怀，可以有效建
立起与客户的信任关系。只有建立起信任，才能实现长期立起与客户的信任关系。只有建立起信任，才能实现长期
合作与持续发展。合作与持续发展。

 



把握客户需求把握客户需求

深入了解客户的需求与偏好，深入了解客户的需求与偏好，

可以更好地满足客户的保险需可以更好地满足客户的保险需

求。求。

掌握产品信息掌握产品信息

熟练掌握各类保险产品信息，熟练掌握各类保险产品信息，

能够有效地进行销售推广与解能够有效地进行销售推广与解

释。释。

  

  

掌握销售技巧

聆听与理解聆听与理解

聆听客户需求，理解客户痛点，聆听客户需求，理解客户痛点，

才能有针对性地提供解决方案。才能有针对性地提供解决方案。



 

制定销售计划01

03

 

团队合作与协调

02

 

效率工具运用



处理异议与投诉

沟通技巧、解决方

案

异议处理技巧

及时响应、解决问

题

投诉应对策略

分析原因、提出解

决方案

解决问题的方
法

 

 



总结

保险销售是一个综合性的工作，需要不断学习提升自身的能

力，同时灵活运用各项销售技巧，不断提升服务质量和销售

效率。处理客户异议和投诉时需要冷静应对，积极解决问题，

保持良好的服务态度。只有不断提升自身素质，才能成为一

名优秀的保险销售人员。
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第四章 管理保险销售团队

 



激励员工积极性

激励机制01

03

营造团队凝聚力

团队文化建设

02

提升团队专业素养

团队培训



绩效评估绩效评估

定期评估销售绩效定期评估销售绩效

及时调整改进措施及时调整改进措施

绩效奖励与惩罚绩效奖励与惩罚

激励优秀表现激励优秀表现

约束不良行为约束不良行为

  

  

销售团队管理

目标设定目标设定

设定销售目标设定销售目标

分解目标任务分解目标任务
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