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■特别声明：以下分享仅供学习，版权归原作者，任何组织个人不得进行赢利性转载！■
【几种需求激发话术分享】
年龄段需求话术

未婚青年•针对孝心：陈生，人有三怕：一怕幼年丧父母；二怕中年丧偶；三怕老年丧子。作为青年人，我们应该好好地孝顺我们的父母，包括经常拿些零钱给他们用，有时送一些礼物给他们。但是，如果万一我们有了意外，怎么对得起他们？因为中国是一个传统的国家，“养儿防老”是中国人的习惯，我们一声不响地走了，难道真的这么“潇洒”吗？您现在长大了，您也应该孝敬抚养您的父母。当然有您在的一天，您父母肯定能过上美满生活，但若是没有您在的每一天，那您的父母以后的生活怎样过呢？假若我们拥有一份保单，即使您不在父母身边，他们也不用为生活而烦恼。

未婚青年•针对本人：陈生，正因为年青，所以我们要趁早投保，我们还要工作几十年。在工作、生活中难免遇到意外事故，只要我们稍加留意，就会发现意外、疾病其实常常就在我们身边；另一方面，我们一生中肯定需要保险的，既然迟早要投保，况且年轻时投保，保费也便宜，保障时间也长，所以必须趁年轻时投保。如果往兜里放一个乒乓球，没有感觉；如果放个小皮球，略有感觉；如果放个铅球，就沉重了。年青时缴保费很轻松，因为收入稳定，但年纪越大，负担越大。世上用钱不一定买得到的有两个：爱情和保险。年纪大了，疾病多了，会失去投保资格，甚至会加费，保费也高了，同样保障，为什么要多花钱呢？

已婚•针对爱心：陈生，您是您太太和孩子的生活支柱。关心孩子的成长，除了父母的爱心之外，不知道您有没有算过，从幼儿园到大学毕业，教育一个孩子得花多少钱？万一孩子上的是私立学校，或者考试不顺利需要重考补习，又得再花多少钱？

已婚•针对本人：陈生，其实保险并不是我们所想像那样，年纪大了就不需要买。人的身体就如同一部机器，时间长了，就会出现各种各样的毛病，因此年纪大了就更需要买一份保障。现在的医疗费这么贵，投保了，自己放心，家人也放心。况且保险也不是花钱，只是存在保险公司里，等于有了一份保障。因此，保险是人人要，也时时要，而不以年龄为界限。

职业分类需求话术
个体：陈生，平时您为了生活水平的提高而劳碌奔波，您信不信人会生病？现在的医药费昂贵吗？您这么辛苦想的就是让家里的人过得好一些。人吃五谷杂粮，难免有病。您这么操劳，一定要爱惜身体。若我们在某天得了重病，需要一笔昂贵的医药费用，我绝对相信您负担得起。但当您的病好了以后，您的生活水平还像以前那样好吗？若您一天愿意拿出几快钱出来，您所有的医疗费用都由保险公司负担，您愿意吗？

打工者：陈生，我知道您一个月的工资仅够维持您的生活所需，但您的单位对您毫无福利保障，万一您病了，您的医药费由谁来付？不错，您肯定会想到您的父母，但是您忍心加重两位老人的负担吗？所以您倒不如趁现在自己还年轻，一天存几快钱，为自己作一个医疗保障的准备。

公司老板：陈生，一个企业最宝贵的是人才。老总，如果您为您的员工购买了医疗保险，您想他们会不会非常感激您，更加拼命地为您工作呢？知恩图报正是我们中华民族的传统美德……您瞧，我为您设计的这份计划仅需XX元……

风险需求话术
陈生，您现在事业有成，收入可观，家庭和美，我要恭喜您。如果您不介意的话，我想请教您几个问题：

以您的专业的眼光来看，当今科学技术日新月异，您认为您工作的企业能确保这么好的效益多少年？

以您这样高的专业技术在现今高科技时代还能保持使用多久？

一旦产业技术发生新的变革，您是否能保证您不被淘汰，收入不会降低甚或失业无收入？

退一不讲，即使企业永久昌盛，您的收入仍同现在一样高，您是否可以保证今后的消费水平不上涨？

又退一步说，即使消费水平同现在一样，您能否保证随着您年龄增大，您的健康开支不会增加吗？还有您父母及您妻子的健康开支也同样不会增加吗？

再退一步讲，即使是这样，那么您又能保证您已逐年长大的儿女，他们教育和婚嫁等的开支不会影响您家庭经济的失衡？

人生犹如气候一样，意外和疾病出现的情况常有发生，应及早未雨绸缪，不可临渴掘井，有备才能无患。
【理财辞典之常见理财工具】
信托计划

信托计划是指信托公司向各个投资者募集资金，然后将募集来的资金用于特定的投资方向。信托计划的投资对象很广，不仅包括上市交易的证券，也包括未上市的公司的股权，新股的申购，证券投资基金，还包括一些贷款项目和公益事业收益权项目等。

信托的投资者也叫委托人，委托人与信托公司签订信托合同，约定信托的期限、费用和受益人等条款。信托计划到期后，信托公司将投资收益扣除信托公司应得的报酬或费用后，全部交由信托计划规定的受益人支配。

与很多其他的理财产品不同的是，委托人可以与信托公司约定本身以外的另一方为受益人。信托计划也有一定的投资门槛，从几万元到几百万元不等。

银行信托理财

银行信托理财是商业银行与信托公司合作开展的资产管理服务。投资者购买银行的信托理财产品，银行将汇聚的资金交由信托公司进行投资。由于很多信托计划的资金门槛动辄百万，这样高的门槛让投资者望而生畏，银行推出的信托理财产品将分散的资金聚集在一起在投资信托计划就很好的解决了这个问题。

保险理财

其实保险从广义上来说就是理财产品的一种，但是有一种“保险理财”产品不同与一般的保险产品，因为它既具有一般保险产品的风险保障功能，又具有投资增值的功能。

保险公司将投保者缴纳的保费分到两个不同账户中：保单责任准备金账户和投资账户，前者主要负责实现保单的保障功能，后者用来投资，实现保单收益。

这样，投资者发生保单约定的保险事故时，可获得保险赔付金额加上投资收益；如果保险到期没有发生保险事故，则投保人获得保费全额退还加上投资收益。

基金公司专户理财

基金公司专户理财是指基金公司为单一投资者办理特定资产管理业务，或者为特定的多个投资者办理特定资产管理业务。基金公司的专户理财具有较高的资金门槛，投资者委托的初始资产一般不能低于5000万元人民币。

投资者在基金公司可以拥有专门的投资账户，资金交由具备基金托管资格的商业银行托管。基金公司根据客户的意愿决定投资的方向，并根据自身的研究和判断选择进行投资。基金公司定期收取资产管理费，并且可以与客户约定，根据委托资金的管理情况提取适当的业绩报酬。但在一个委托投资期间内，业绩报酬的提取比例不能高于所管理资产在该期间净收益的20%。

基金公司专户理财的投资范围包括：股票、债券、证券投资基金、央行票据、短期融资券、资产支持证券、金融衍生品；中国证监会规定的其他投资品种。

券商集合理财

券商集合理财，也叫集合资产管理计划是一种类似基金的理财产品，实质就是由证券公司管理的一种基金。投资者将资金交给证券公司，证券公司作为资产管理人，把从投资者集合来的资金投资于金融市场或者其他投资领域，取得的收益在扣除管理费用之后分配给投资者。

券商集合理财分为限定性投资和非限定性投资两种。限定性集合理财计划限定投资于国债、国家重点建设债券、债券基金、上市交易的企业债以及其他固定收益类金融产品；投资于股票等权益类证券以及股票型基金的资产，不得超过该计划资产净值的百分之二十，并应当遵循分散投资风险的原则。非限定性集合理财计划的投资范围由集合资产管理合同约定，不受上述规定限制。

像基金一样，券商集合理财产品可以让投资者申购和赎回，也叫做参与和退出，参与和退出需要缴纳参与费和退出费；券商集合理财也像基金一样定期分红。与基金不同的是，券商集合理财产品的投资门槛更高：一般基金的最低投资额是1000元，限定性集合理财计划的最低投资额是5万元，而非限定性集合理财计划的最低投资额是10万元。

券商定向理财业务

券商定向理财业务是证监会即将允许推出的一种证券公司为提供的资产管理服务或理财服务，这种服务针对中高端投资者，采取一对一的方式，类似于基金公司的专户理财。享受这种服务的投资者拥有专门的投资账户，证券公司根据投资者本身的意愿以及自身的研究和判断，将客户的资金投资于不同的投资渠道，所获得收益有投资者支配，证券公司可以根据合同条款收取管理费或者分享一部分投资收益。

定向理财的投资范围包括银行存款、央行票据、短期融资券、债券及回购、资产支持证券、证券投资基金、集合资产管理计划、股票、金融衍生品以及证监会允许的其他投资品种。

PE/私募股权投资

PE即Private Equity，翻译过来就是私募股权投资。富有的个人也可以选择这个作为一个投资品种。PE对非上市公司进行股权投资，由于非上市公司股权流动性差，投资的期限比较长，所以投资回报率一般也比市场平均的投资回报率要高。PE对非上市公司进行投资，并且给这些公司管理和技术上的支持，待其发展成熟后，通过公开上市、售出或者公司资本结构重组收回投资成本并获取投资收益。由于私募股权投资其本身的特点，其注定是高风险、高收益的投资品种。
【经典励志故事200篇第191篇】克尔的坚持
克尔曾经是一家报社的职员。他刚到报社当广告业务员时，对自己很有信心，他给经理提出不要薪水，只按广告费抽取佣金。经理答应了他的请求。 

于是，他列出一份名单，准备去拜访一些很特别的客户。公司里的业务员都认为那些客户是不可能与他们合作的。 

在去拜访这些客户前，克尔把自己关在屋里，站在镜子前，把名单上的客户念了10遍，然后对自己说：“在本月之前，你们将向我购买广告版面。” 

他怀着坚定的信心去拜访客户，第一天，他和20个“不可能的”客户中的3个谈成了交易；在第一个星期的另外几天，他又成交了两笔交易；到第一个月的月底，20个客户只有一个还不买他的广告。 

在第二个月里，克尔没有去拜访新客户，每天早晨，那拒绝买他的广告的客户的商店一开门，他就进去请这个商人作广告，而每天早晨，这位商人却回答说：“不！”每一次，当这位商人说“不”时，克尔就假装没听到，然后继续前去拜访。到那个月的最后一天，对麦克已经连着说了30天“不”的商人说：“你已经浪费了一个月的时间来请求我买你的广告，我现在想知道的是，你为何要坚持这样做。” 

克尔说：“我并没浪费时间，我等于在上学，而你就是我的老师，我一直在训练自己在逆境中的坚持精神。”那位商人点点头，接着克尔的话说：“我也要向你承认，我也等于在上学，而你就是我的老师。你已经教会了我坚持到底这一课，对我来说，这比金钱更有价值，为了向你表示我的感激，我要买你的一个广告版面，当作我付给你的学费。”

心语：
面对失败要有不屈不挠的精神，才有可能取得最后的成功，其实我们每个人需要的就是，在困难面前在坚持一下而已。
【寻找、接触准保户50则（19-20）】
构想19  了解准保户的需求

下面两页的列表是为了协助业务员了解准保户的一生中，在各个时期最重要的生活改变、需要及关心的事务。

青年 年轻夫妇的家庭 年逾四十者 经商者 目标市场

特性 未婚，无扶养人，收入渐增在学或刚就职 已婚及（或）有扶养人、收入渐增，在职 有年老的扶养人或夫扶养人收入自主，在职 丰厚的收入及资产、有技术者、自营商等 一群有相同特性及需要的人并与同辈有高度互动者

购买 基本需要、衣着、机车、教育、娱乐 住所、家具、耐用品、休假家庭需要（食衣等）医疗需要 较高品质的基本需要、家庭需要奢侈品、旅游、嗜好、修缮住所、医疗需要 职业性需要自我进修投资、理财、股票 依市场而定

财务需求 储蓄、随机运用金、杂支养老丧仪费 救急金、教育费、养老丧仪费、杂支、清偿抵押、租金 教育费、救急金储蓄、随机运用金养老丧仪费、退休金 事业影响力、税务、事业、资产保值 依市场而定

资产 存款、教育 家庭、职业家庭、休闲、住宅、投资 事业、设备、专长 依市场而定 依市场而定

影响行为的因素 财务负担不重受流行影响、娱乐导向、安全考量低 流动资产少、不满意存款额，对新商品有兴趣、受广告影响、未来导向 资产流动性高安全导向、受经验影响、经济独立 受同辈顾问影响、政府及经济的压力、个人及事业利益的关系 受同辈影响、维持一般水准的压力

激励词 计划、机会、改革 保护家庭、责任、未知的未来 安全、独立 资产流动性、事业保值 相似需要、可接受的解决方案

激励语 拟定一项计划 将爱付诸行动 掌握未来 稳固的管理 个别适合

强调 可测定的目标 特定的需要 投机的风险 可测定的利益 第三者影响

互动 热情、挑战 亲近的人、关心的人 尊敬 阅历丰富的、有力的后 相容、熟悉

服务 教育性的 分析性的 评估性的 谘商性 专业性

人口统计 

●如同在超市所占比率递减

●延后购买保险的时机

●劳工居多 

●有许多未投保的人

●建立财务安全

●需要弹性商品的弹性生活形态

●如同在超市占比率为多数

●升迁受阻会使事业受挫 

●代表保险销售的广大潜力市场

●小企业是未投保者的大市场 依市场需定

一般的错误理财方式 

●无法管理财务资源

●不听专家意见

●无法预期生活动态的改变 

●过度花费

●缺乏救急金或储蓄

●不能视教育为对未来的投资

●无法过滤购买的多样选择 

●无法有效的计划退休生活

●无法对变化的生活形态进行调适

●子女教育费不足

●无法实 

●过度的扩张信用；过度拓展事业

●无法对不佳的市场条件详细计划

●无法计划事业的永续经营 

●缺少专家意见

●无法企业化管理财务

●缺乏技能

●缺乏理财计划及对投资方式的评估

●企业经营易受人情影响

构想20  社团行销法

从客户那里得到一个良好的转介绍名单是业务员最快乐的事。你自己想象一下，一次获得一千或两千个转介绍名单是什么样的感觉呢。

再说，客户对那些被介绍者的状况有相当程度的了解，免去你一些接触前的工作。换句话说，客户等于是去持你向被介绍者销售保险。

这一切听来是否都太美好而不真实？这就表示你尚未尝试过，社团行销法。简单的说，这种方法就是与某社团的干部接触，表明你的来意，使他们同意你向社团会员提供各项服务。

首先，你必须想办法接触社团的干部。接着说明你可以提供给该社团会员一些相当有价值的服务，如资金需求分析、资产节税计划、买卖契约的检视、寿险节税方法及养老计划等实用的方案。

这些服务很明显地都与寿险商品有关，但是该社团的干部并不会有这种联想，他们只关心这些服务是不是免费提供给会员。又因为社团干部常需要提供会员新资讯，这些理财新知应可获得他们的认同，容许你向会员介绍。

下一步，你应该运用该社团的力量，协助你向各会员介绍你的服务内容。大部分的社团都有内部刊物，你可以在刊物上投稿说明服务项目。另外，有一些社团会自动通知各会员各种新举办的活动。另一方法，就是在社团的各项研讨会上亲自表明你的意愿。曾经有一位业务员受邀参加某社团在夏威夷举办的年会，而且各项所需费用均由该协会支付。

当你有机会单独与各会员讨论你提供的服务时，大部分的会员都会相当有兴趣，而销售效果也会比一般状况要好。

这种销售方法还有一项优点：那就是很多会员参加的社团不止一个，他们应该相当乐意向其它社团的干部介绍你。
阅读完本篇您可以:
■：右上角“…”选择“发送给朋友”“分享到朋友圈” “收藏”“分享到腾讯微博”
■Word版下载：请访问中国保险论坛: www.ciibbs.com 更新至第20131106期（总330期）[image: image2.png]
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