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客户接洽    促成沟通要点

接洽 健康险观念沟通 促成

ü 寒暄

ü 赞美

ü 客户加保

ü 无保障客户

ü 百万医疗

ü 当月生日客户

ü 等等

保障型产品销售
逻辑讲解

“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” 
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1、人生是走上坡路：首先说说我们的生活，其实保
险跟我们的生活是息息相关的。幸福的人生就像是在
走上坡路。

2、家庭四个阶段：根据家庭的不同起步，这个可以
分为四个阶段：温饱、一般、小康、富裕（加入互动，
请问您目前处于什么样的状态…）（画出四个状态）

3、家庭职责引入，增加同理心：我们每个家庭都有一辆幸福快车，这辆幸福的快
车住着我们的父母、配偶、子女。每个家庭都有一个一家之主，那么一家之主在
家庭中担任什么样的职责呢？那就是拉着我们幸福快车奔向富裕的顶点。随着我
们一家之主技能的成长和收入的提高，我们奔向富裕山顶的脚步将越来越快，那
是不是我们每个家庭都会达到富裕的顶峰呢？答案是不一定的！

图1：爬坡图---为什么要投保、加保



展业夹与画图说保险

4、让客户感受风险：天有不测风云，人有旦夕祸
福，人生当中至少有两件事情是我们无法控制的：
一个是意外，一个是疾病。如果不幸，当风险来临
时，意外和疾病就像是一把无情的大剪刀剪断我们
的收入。

5、保险解决风险：这个时候我想请问，我们的幸福快车是继续往上跑，还是往下
滑？（往下滑）那么我们就应该在年轻、健康的时候花上一点小钱雇上一位帮手，
这个帮手可以在风险来临的时候减轻我们一家之主的压力，就像一堵安全墙一样
阻止我们幸福快车往下滑。这个帮手是谁呢？它就是保险。

落脚点：因为风险随时发生，保险储备解决家庭风险，保证生活品质不被改变。
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图2：保险分类图——加保客户、保障不全客户

1、举例帮助客户理解升级：您已经有意外保障，

这很好，但就像买电器一样，他们解决的问题是

不一样的，冰箱解决食物保鲜，洗衣机解决脏衣

服清洗，我相信您买电器也不会只买一样吧，保

险也是这个道理。

2、画图介绍保险分类概念：保险也是分类的，

我们的保险分为裸险、半险以及全险。
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3、详细介绍产品分类：裸险仅仅涵盖种身价金，

比如像只买了理财，或者只买了一种健康险。

半险是除身价金外还多了一个重大疾病；

而全险含有身价金、重大疾病、特定疾病（轻症、

意外伤害、意外医疗、住院费用报销，一个家庭，

要拥有这些保障，才能解决后顾之忧。
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1、引导客户看图：社保住院报销就好比这个图。

2、费用起付线：这是住院的起付线，一般为200-800元不等，

起付线以下需要我们自己承担（画起付线）。

3、社保报销有限额：起付线以上的部分也并不是都可以报的，

因为社保还规定了一条封顶线，封顶线以上部分同样要自己承

担，最高的住院通常为20万元（画封顶线）

4、社保不能解决的费用：起付线以上，封顶线以下部分是不

是都可以报呢？也不是，我们都知道，在社保报销中有一部分

自费的药物、医疗设备、医疗服务项目，这部分也是需要自己

承担，不属于社保报销范畴，需要自费（画自费部分）

图3：V型图---客户有社保
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5、自付报销比例：这是自付部分，社保都是按比例报销的，

报销比例大概是45%—55%左右。

6、社保保而不包：您看我们所发生的医疗费用中，起付线以

下、封顶线以上，自付部分和自费部分都需要自己掏腰包，

仅仅只有中间的部分属于可报部分。通过这个图可看到，我

们庞大的医疗费用仅靠社保是远远不够的，社保只是低水平

的保，而不是包。

7、健康险解决问题：因此购买一部分商业保险作为补充是很

有必要的。

落脚点：社保不能完全解决费用问题，健康险人人都要补充
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1、举例说明：有一个A家庭和B家庭，很不幸两个

家庭，面临同样的风险。A家庭花费了10万，社保

为其报销了7万还剩3万，这3万就需要我们自己自费。

再看看B家庭，同样花去10万，社保为其报销了7万

还剩3万。这个时候看到我们的商业保险，商保当中

他购买了18万的重大疾病保险。

图4：T形图---客户有社保（案例法让客户加深感受）
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2、商保解决社保意外的问题：我们发现他不但没有

花费3万元，还得到15万，这15万不仅可以解决住

院期间的营养费、护工费等，康复出院后，它肯定

是不能工作的，这笔钱，就弥补了他的收入损失。

3、让客户了解大病费用构成：所以即使有社保，也

一定要补足商业险，因为大病费用是包括治疗费、

康复费用、收入损失三个方面，这些社保是解决不

了的，只有通过购买商业险才能解决。

落脚点：用对比的方式，让客户全面理解保险的必要性
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       解决了客户核心异议后，就是设计解决方案了，如

果客户此前一直跟这你的思路走，那么再画另外两个图。
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太阳图讲解参考沟通要点：
一、身价保障：这份计划提供终保障保险，平平安安，这笔钱可以留给你的子女，体现你对子女的关爱；

二、重大疾病：提供100种重大疾病的保障，过180天等待期后，只要符合重疾给付条件，确诊给付；

三、轻症重疾：所谓轻症，是重大疾病前期较轻的疾病，若能及时治疗，就有可能避免发展到重大疾病的程度，

若发生（50种）公司就会给与保额20%的赔付，可以赔付三次；

四、现代病：75岁以后，若发生列明的（10种）之一，即可给与保额30%的额外赔付；

五、意外保障：本保障计划提供意外保障，保障体现一个人的身价，万一发生不测，留爱不留憾；

六、驾乘多倍：对于因公共交通意外、自驾发生的意外，航空交通意外最高给与5倍的赔付；

七、保费豁免：缴费期内因投被保险险人因发生身故、重疾、轻症等，可以免交余下的保险费，这份计划的身故、

重疾、伤残保障都会一直有效，不会因意外打折，给你一个确定的身价保障，保险不会改变我们的生活，却能可以

让我们的生活被改变；

八、住院医疗：不管是疾病还是因猫爪狗咬、磕磕碰碰等导致住院，公司在保障范围内给与保支；

九、百万医疗：保险期间，公司可以给与高达400万元的医疗费用报支；

十、养老补充：60岁以后，可以按当时的现价，本保障计划还可以作为本人养老的补充，灵活方便。

图5：太阳图---设计全面保障方案
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额外意外保障：这个计划还有额外意外保障，最高航空

意外可保障，意外住院津贴。

百万医疗：另外我们现在还推出了“百万医疗险”，每

天不到一元钱轻松解决一年医保外400万元医疗费。

全面保障，拿走担忧：你看，前面我们说到的意外、重

疾、住院报销全部涵盖，治疗费用、康复费用、收入损

失都不用担心。

图5：太阳图---设计全面保障方案
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 1、每个人创造价值的能力的不同，所以对健康险的保额
需求也是不同的！健康险具体需要多少保额才是科学合
理的呢？我帮您分析一下，为了确保数据的真实性，需
要您的配合！

  2、和客户互动，引导客户自己说出具体数字。
u治疗费用：您觉得现如今的重疾治疗费一般要花多少？
（按照客户回答写下，如客户无法具体回答，可建议30万）
u康复费用：相信您也同意，重疾不仅要重治疗、还要重康
复，而康复往往需要专门的康复药物、康复器材、康复护理
等，而且康复时间长，所以康复费用平均20万打底！
u收入损失费用：您目前的年收入约为多少？重疾意味着至
少五年的收入损失。（写下年收入*5年的数额）

图6：奔驰图---精准分析、做大保额
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3、客户的保额需求能解决疾病风险带来的经济问题。

       综上所述，您的健康险保额需求为30万。也就是说假

如您现在拥有30万元的健康险，如果在未来某一天万一有

风险发生，能够保证有一笔钱专门用于治病和养病、确保

美好的生活不被重疾改变。

图6：奔驰图---精准分析、做大保额
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用画图方式进行观念沟通，掌握保障型产品销售逻辑，应用

熟练后，用不同图寻找客户购买点，适时促成和解决异议。
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提问销售法
签字销售法
画图销售法
价值销售法
客户销售法
心安销售法
引导销售法

针对不同类型的客户

使用不同的促成沟通要点

促成方法
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1、提问式销售法

要点：主动提问，如客户问问题，不予正面回答，安排工作人员记下来

提问式销售法1
问：人会不会得病？

问：得病花不花钱？

问：你是想花自己的钱还是别人的钱？

问：你知道怎么花别人的钱嘛？

来，我给你讲一讲，权当做个了解。
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提问式销售法2

问：你会不会得病？

问：你家人有没有得病的？

问：你有没有吃过感冒药？

问：你没有没有感冒过？

恭喜你，你身体非常健康像你这样的人什么病都没有就该买XX，活得越久

赚得越多。

                来，在这里签字

1、提问式销售法
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提问式销售法3

问：你有没有存款？

问：父母是干什么的，父母挣钱容易吗？

问：如果你生病了需要50万？

问：23岁还拖累父母，是不是大逆不道？

问：一个月存几百块钱行不行？

           来，在这里签字！

1、提问式销售法
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要点：上场之前先读100遍！

这里签字，这里签字，这里签字！（念出来！说出来！讲出来！）

问：张姐，你觉得你这辈子能赚到100万吗？

问：如果能挣到100万你会不会自己全部花完？

问：如果你能挣到100万会不会全部留给孩子？

问：如果有一个方法能让你挣200万花200万给孩子留200万，并且每年还

能给孩子提供400万的医疗保障你愿意吗？

来，在这里签字

2、签字销售法
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我们的钱放哪里？

银行？股市？医院？

放着？被骗了？被抢了？

保险人生是保住你家现在的钱！

保住你过去挣的钱，保住你未来挣的钱！

要点：边画边讲

3、画图销售法
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问：张姐，你们家最值钱的是什么东西？
问：你们家房子现在值好多钱？
问：当初你这房子好多钱买的？

喊你一年只交1万元就买到你觉得怎么样，来，我给你讲一下（开始画图，边画边讲）

要点：用附加险促成主险，讲产品组合的价值（百万医疗、定期寿险、无忧人

生全部组合在一块）

4、价值销售法
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高额身价
保险

30万保障

400万
医疗保险

200万
航空安全

100万
出行安全

每年存2万
只存10次

4、价值销售法
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沟通要点：

业务员：哎呀，交多少钱无所谓，你先看能有拥有啥子？

1.让你终生拥有30万的重疾保障

2.让你每年都拥有400万的医疗

3.让你拥有200万的航空意外保障

4.让你拥有100万的普通意外保障
这么好的一个保险，你每年只需要在这里存2万块钱，总共存10次，

一签字就拥有730万，来，这里签字！

4、价值销售法
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养老 子教

理财 重疾

意外 医疗

假如客户说没有那么多钱

问：张姐，你选一下吧，你觉得哪一块不重要？（给一支笔给客户，

让他把认为不重要的画叉）

问：养老重要不重要？重要不重要？要不然把养老去掉？医疗重要

不重要？出行安全重要不重要？医疗费重要不重要？

客户如果说不买，怎么解决？

张姐，咱们见面就是缘分，你既然不想买，你是不是认为这些都不

重要，不重要这样吧，哪个不重要你划一下，划完就可以走了。

客户确实没钱怎么办？

没钱怎么办，没钱来保险公司挣钱，增员过来嘛

让谁选择？客户选择，哪个要哪个不要，还得让他选择哪个最重要

5、选择销售法
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       买保险的最大好处是什么？买个心里踏实！
       让你心里踏实值多少钱？无价！
       买保险，卖保险，卖心安，客户永远无法拒绝，也无法拿钱来算。

经典提问：
问：你有孩子吗？
问：你生了孩子后别人给了你多少钱？
问：你生了孩子确定能得到他的回报吗？
问：你冒着生命危险生下孩子，还要花钱养她，为什么还要生？

6、心安销售法
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引导式销售法（有钱人）

问：每年交1万，缴费期20年，有问题没有？

           来，在这里签字！

7、引导式销售法



专业成就梦想  实战创造价值


