
绩优宝典
—年金险攻略篇

“万一网  保险资料下载     门户网站  ”“万一网   制作整 理，
未经授权请勿转 载转发，  违者必究” 



——新人绩优的难度在哪里？

——有限的客户资源

——有限的销售技能

这一套方案，可以让新人利用现有的客户资源，

通过一套销售逻辑，一次性实现绩优。

宝典在手，绩优我有！

前言

“万一网  保险资料下载     门户网站  ”“万一网   制作整 理，
未经授权请勿转 载转发，  违者必究” 



销售指南

实际销售案例

l 销售金句l 目标客户及需求点



PART.1

销售指南



人生的不同阶段都需要一份分红险

学习积累期
教育金、婚嫁金、创业基金
储蓄需求

事业起步期
强制储蓄、财富积累

事业成长期
养老、财富管理、稳定收益

事业成熟期
资金安全、投资理财、
财富传承

       人一生的各个阶段都有相对应的分红险需求，“红”系列+万能账户的组合可以实现
“一单绩优” 。



销售指南——客群特征分析

学习积累期

事业起步期

• 0-25岁
• 家庭重点投资对象
• 家庭财富传承对象
• 人生的挑战刚刚开

始，家长考虑全面
• 被保险人年龄小，

保险期间长，利益
更明显

• 25-30岁
• 刚参加工作，个人

年收入10万以内
• 暂时无子女、父母

赡养压力
• 财富积累初期
• 可能“月光”但想

要改变现状，有强
制储蓄需求

事业成长期

• 30-45岁
• 上有老下有小，承

担主要家庭责任
• 积累一定财富，寻

求稳定收益
• 开始考虑养老问题

事业成熟期

• 事业有成，大量财
富积累

• 子女渐渐长大，购
房、购车等已完成，
手头有余钱

• 要“守住财富”，
同时需满足“财富
增值”

• 财富传承



PART.2

实际销售案例



销售案例——高知白领

目标客户

       25-35岁左右女性群体，高级白领、高学历，供职于世界
知名企业，收入情况和消费能力都很好。

     针对客户群体素质较高、高知的特征，用微沙的形式沟通，
把相同类型的客户聚集起来，讲他们感兴趣的话题，微沙上特
别活跃的私下沟通，推荐符合需求的产品，线上签单。

沟通形式



销售案例——高知白领

二、关注金融时事，增加微沙的互动性
      从金融时事入手，比如美国股市历史性的发生了熔断。从标准普尔
家庭资产象限图切入，互动的地方可以让大家说一下他们目前正在进行
的投资方式，提出关于投资理财的小问题，让大家各抒己见。

 一、明确微沙主题——资产配置
       我所召开的微沙，选择设置主题是关于家庭资产配置的，无论
是单身，还是已婚有无子女，我相信到30岁这个收入稳定的阶段，
更多的是要替他们来分析金融资产的情况并进行指导。

三、找准时机引入话题
      当大家开始很慎重的要重新审视自己的家庭资产的时候，拓展型性地给大家讲了一下经济
周期的意义，我们现在处于经济衰退期，债券或者保险理财就是我们很好的投资方式。趁此机
会我们的太保家园，还有保单的法律属性也一并能顺着提出来。



销售案例——高知白领

u成交产品：鑫享福——期缴5万元，五年缴

u客户来源：曾经参与微沙的年轻女性客户

u投保过程：因为前期的经营，与客户时常有交流，一天客户找到我说某银行发行了收益率超
4%的理财产品，结果她因为处理其他工作没有抢到，问公司有没有什么好的产品推荐。我第
一想到了鑫享福，就是她想要的。把计划书推送给客户的时候，一并展示了鑫享福的独特优
势。出于对我的信任和计划书中的利益演示的认可，客户下定决心投保。



销售案例——财富传承

客户特点

沟通要点

      客户是自己的老朋友，一家四口人健康保障非常全面。

家庭经济条件好，非常注重财富传承

一、先跟客户谈安全，谈传承。
       告诉客户可以用保单守住财富，因为客户年龄在40岁左右，前期创业不易，万能
账户就能帮他守住钱，不仅可以通过万能账户财富增值，更能让客户的资产有效传承下
去。资金宽裕的时候开个万能账户，每年都可以享受公司分红金和复利计息。借助万能
账户打好基础，享受专业投资运作，坐享其成。



销售案例——财富传承

沟通要点

二、再谈鑫满意产品特色。
      制作计划书给客户看收益。至尊鑫满意保险产品计划不仅仅是一款理财产品，更像
是一位贴心的账房先生。运筹帷幄，决胜品质生活。保单生存总利益，快速积累有效缓
解通货膨胀带来的财富缩水。
      这款产品我给我孩子也买了，我的想法很简单，给孩子留一笔专属于他的钱，比留
其他财富要安全可靠。由于客户子女年纪较小，特别提到对于少儿客群的关爱。
       最终客户为两个孩子分别购买了30万和50万的5年缴至尊鑫满意。
       



谢谢！

放大格局做绩优
聚核领跑我先行


