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对于保险营销，我们多少都有所接触，成功的销售保险业务，一定要有娴熟的保险
营销技巧。那么对于银行保险营销技巧，从事此行业的你能总结多少呢？以下为您
提供资料参考。

渐进式营销是按照一定步骤和一定的方法引导客户，发现客户的潜在需求，通过自
己专业化的营销理念销售产品的销售方式。

目前国内银行保险的销售模式普遍是以各家保险公司的客户经理蹲点销售。银行柜
员配合为主导，在这种银行网点1对2，甚至1对多家保险公司的情况下，作为直接
维护网点的银保客户经理，个人的营销能力显得尤为重要。

作为银保客户经理虽然最终的目的以销售所在公司的保险产品，达成公司业绩目标
为第一使命和职责，但是同时他们也是在银行网点的直接经营者，所以他们的定位
不仅仅是保险营销员，而是银行的一名“大堂经理”或者“理财经理”。定位的准
确性对于在以后的网点经营中起着至关重要的作用。

下面简单介绍一下，银行保险渐进式销售技巧的几个步骤

第一，引导客户，增加接触机会。

作为客户，每人进入网点都是有警觉性，如果直接上去介绍产品，客户会有抵触，
而且会很反感，因为你是在推销，任何人，任何客户都会反感推销。所以我们定位
于银行工作人员给客户指引，帮助客户填写单子，解答客户提出的银行业务的疑问
，才能更好的接近客户，引导客户，减少客户的警觉性，为我们后面切入产品的销
售打下一个良好的基础。

重点：做为渐进式销售的第一个环节在于引导客户，而并不是急于介绍的产品，因
为客户的需求你还没有了解。在这个环节我们需要把握的

是主动，热情，自信的去对待每一个进入网点的客户。

第二，感觉与事情的发现。

感觉与事实的发现其实理解起来很简单，就是通过自己的询问引导发现客户的潜在
需求点，通过询问掌握客户的需求点，多站在客户的角度上分析问题，清楚掌握客
户的心理特点。这一步也不要急于的销售产品，而在于多问少说。
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重点：询问式引导，了解客户需求，掌握客户心理特点，了解客户的忧虑。

第三，针对客户需求点，有针对性讲解产品特点。

客户的需求通过我们引导已经发现，在这个环节需要围绕客户的需求去讲解我们产
品相对应的特点。

举例：

比如一个客户，他对目前银行的储蓄频繁加息很苦恼，那我们就围绕我们产品通过
每年分红给客户解决银行加息客户所带来的收益损失去讲解，而并不是把我们产品
的优点都告诉客户，因为客户最关心的是他买了这款产品能不能给他解决目前存在
的问题，这款产品可能很好，但并不是客户需要的。所以要针对客户的需求和疑虑
去讲解我们产品相对应的特点。关键在于把握客户的心理需求。

重点：

保险因为是无形产品，客户是看不到摸不着的，所以在销售过程中，要给客户假设
购买产品以后解决了子女教育，父母养老等诸多问题，在于给客户描绘购买产品以
后有一个美好的未来，极大刺激客户的内心需求，形成共鸣。
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第四，答疑

客户对产品有了足够的兴趣，肯定会有很多的疑问，这说明客户已经被产品的特点
所吸引，在处理客户疑问情况时，注意和切忌的是一问一答式，回答客户的疑问时
多引导客户，避免过多的被客户绕进产品问题的死胡同。答疑后再强调一下产品的
收益和优点，让客户再次产生购买产品的欲望和决心。

第五，促成说明

对客户的疑问进行了很好的处理以后，客户在犹豫思考时就是我们进行促成的最佳
时机。促成在于把握客户的心理特点，把握时机。这时候要主动拿出投保单，询问
客户有没有带身份证件，我们需要给客户下一个购买的决心，我们需要给客户找一
个购买产品的理由。这个在于前期对客户心理特点的把握，找到突破口。

第六，产品说明书的讲解

产品说明书的讲解围绕先讲产品的特点和优点，以及认为客户非常感兴趣的地方，
再去讲产品的投资费用，以及产品年限等问题。我们的目的是让客户清楚了解购买
了一款什么样的产品，而且这款产品是非常好的，需要细节讲解的把握。

重点：先讲收益，后讲费用，再强调收益。

第七，客户服务

客户购买产品以后并不是销售的结束，而是销售的开始，在这里我们

把自己的联系方式留给客户，并发送信息到客户手机，目的是让客户

第一时间对产品有疑问的时候能够联系到我，尽量降低因为对产品有

疑问产生的退单。而且定期和客户保持一种联系，我们要和客户建立的是一种理财
关系，并不单纯是销售一单保险产品，这样对于后期客户再次购买产品奠定好的客
户服务基础。

重点：客户生日，重要节假日给客户发送祝福短信。

产品收益非常不错的时候给客户发送信息，让客户清楚知道自己购买产品的收益非
常不错会再次刺激客户二次购买的欲望。
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通过理财关系的建立，客户会给你带来很多客户群体，前提是有好的客户服务作为
基础。
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