（一）如何与客户说保险的意义与功用（参考范本）
1、保险的作用
首先问客户您认为保险到底有什么用？如果没有用，我建议您别买保险。（这个问题一箭双雕，第一先看看客户对保险到底有什么认识，第二树立个人的专业就从这个问题开始，因为客户一般回答不准确）

保险很简单，就是解决重大的自己无法承受的风险。保险是解决风险的，但它却不是解决所有风险，是解决重大的自己无法承受的风险。

风险又分为两部分：重大的人身风险和重大的财务风险。然后把人身风险和财务风险划一个杠，告诉客户如果您的资产在2500万以上且现金在500万以上，那么您重点需要考虑的应该是重大的财务风险。(为什么这么说，因为一般人达不到这个条件，所以就是要告诉客户要乖乖的听我说你为什么要重点解决重大人身风险)。还要告诉客户如果您资产在2500万以上，但现金在500万以下，第一个关注的问题也还是要解决重大人身风险。人身风险则主要包括：意外风险、健康风险和养老风险。

2、我们为什么要买保险？

（1）居安思危、有备无患
　  中国人年平均死亡率是3‰；平均每天16人丧命公路意外；广州每10对夫妻就有1对患不孕症；小偷不一定会来光顾,但我们还是愿意装防盗门；天不一定会下雨,但雨伞却是我们常备的物品;风险并一定会发生,但保险却不能不买。

（2）强制储蓄

在生活中，我们经常有“钱到用时方恨少”的感叹，是因为我们对未来的支出缺乏预见性。人寿保险“强制”为您准备一份未来所必须的医疗金、养老金、教育金、风险保障金……

（3）对家庭承担的责任
    如果你爱你的家人,你可以说:只要我在,我会照顾你；如果你有一份保险,你可以说:无论我在不在,我都会照顾你。一份保险,可以让你即使在上帝面前，也保持坦荡。

（4）身价的体现
　  人寿保险是专业人士身份，信用的最佳体现,保单上的保险金额可以证明我们的自身价值。

（5）老有所依

未来家庭结构的4:2:1阵型，即一对夫妇要养四个老人和一个孩子,除自己外,人均要负担2.5人的生活费用,这显然是无力承担的一副重担!靠天靠地，不如靠自己，想在老年过上安康生活，只有靠自己未雨绸缪，早早做好保险规划，这也是社会进步的大势所趋。

（6）稳定收益、长期投资
　  许多人对保险不感兴趣，认为保险的收益太低，他们宁肯把资金投在相对风险较高的股票、债券等项目上。其实，真正懂投资的人都知道：不要把鸡蛋放在同一个篮子里。保险理财产品稳健的收益是其最出色的特点。

3、如何对客户进行人生风险分析

重大的人身风险绝不是解决鸡毛蒜皮、头疼感冒的小事，万儿八千的报销找保险公司那样您可能都嫌麻烦或者您觉得自己有能力承担。您可能有很多的资产却没有充足的现金，但生老病死却是不确定何时何地发生。因此保险最重要就是起到当人身风险发生作为现金的替代。重点而言要解决四个问题：

第一大病风险。如果一份保单不能解决大病问题，那么这份保单结构不合理，为什么要买大病保险？因为大病有以下几个特点：第一要花大钱；第二长时间不能赚钱（即便你有点储蓄你也不敢花，因为没有一个医院会和你签合同保证病好后人会恢复，他只会告诉你做最坏的打算，而你会半信半疑最后可能人财两空）；第三花大钱还不要紧最关键的是还要短时间内花大钱，这个会让很多人措手不及很难解决，而这个大病保险就会起到很好作用因为它是一确诊就给付。再是做买卖的可能都有资产就是没有现金，对吗？所以大病保险对于有钱人来说就是解决现金替代是非常好的储藏，解决突如其来人生尊严问题。为什么？科技越来越发达，白血病、肝癌等在外国都有了很好的治疗方式，所以随着科技的发展，只有没有钱治不了病而没有治不好的病。而很多人对大病保险有个误区，就是认为大病就是要死的病，所以大病保险就是解决医疗费而已，错误！大病保险要解决三个问题，第一大额医疗费，还是短时间内急需的大额医疗费；第二大病治疗时间很长，需要解决巨额护理费；第三大病治疗后一般要卧床很长时间，所以还要解决今后的生活费。而很多人就买3万5万，连医疗费都不够怎么还能保证活着时能过的有尊严。2002年梅艳芳得知子宫颈长出肿瘤后，共计购买了保额近3000万港元的保险，为梅妈日后的生活作出双重保障。而被称为“香港乐坛教父”的罗文生前没买保险，为治病耗尽现金，名下财产只剩下一些不动产 。

第二失能风险，即因病或意外丧失机能。这样就意味着不能赚钱还要永远的花钱。这时有没有保单就足以改变人的一生。比如这次汶川地震，有多少人截肢，而又有多少人有保单。再举个例子：桑兰，她是中国除李宁外最有钱的体操运动员，但她从没有得过奥运冠军、世界冠军。她有钱就是因为她从美国跳马摔下来获得1500万美元的保险。所以说保险完全改变了她的人生，这就是现在她为什么残疾还能笑得如此灿烂的原因。再举个例子：辽宁足球队员曲乐恒，一年能挣一百多万，吃喝玩乐，但就是不买保险。而当出现意外风险时（撞车），因为无钱治疗就到处打官司要钱。这就是保险带给人生的区别。还有刘翔奥运会因伤放弃比赛，平安曾送他一亿保额保险，而他大声高呼不要。为什么?第一他怕一检查如果问题不是太严重相当于欺骗世界。第二，保额不够。为什么？每个人的保额应该是年收入的10倍减去负债。而刘翔一年收入是3亿，那么保额就应该是30亿左右。如果这样我相信刘翔肯定会跑，因为他会想如果我不跑还不知道能不能再干10年，我跑了即使跑不到终点那么30亿就拿到了，十年就不用干了。从三个运动员的例子，我们就能看出保额充不充足、有没有保险对人生的影响了。

第三，活得太短的风险。一个人在不该死的时候死了（年轻）。谁也不知道谁什么时候走。所以我们一定要做好安排，一不小心因意外或疾病英年早逝，而未来的孩子成长、老人赡养、房子、车子还贷，这些费用并不是因为人不在了就不发生了。而且这些费用始终存在并且确定。所以，对一个人而言，买了保险后会感觉做人堂堂正正，因为你是非常伟大的为人之父、为人之子。虽然有些意外无法避免，但是我们无愧对家庭的责任。柯受良没买保险，而且由于性格豪爽，因此收入虽多，却没什么积蓄。柯受良死后其家人经济成了问题，尤其是他的两个孩子正在就学，教育金成了大问题。

第四，活得太长的风险。那为什么活得太短是风险而活得太长也是风险呢？的确是风险！因为我们不知道准备多少年的养老金才够，算不到自己到底能活多少岁，一旦多活了二十年怎么办？一旦又老又病又怎么办？找儿子?儿子会说爸爸我只有能力管一代，只能负责我的孩子，我养不了你。去打工？谁会用你?但是中国人对养老的情结要远远大于医疗。很多人会说，先给我买养老险。其实单纯买养老险无法从根本上解决养老问题。因为我们打算从50或60岁开始养老，但有时“养老”会提前发生。为什么？比如此次汶川大地震，很多人因意外事件而残疾，而这时养老保险一点用也没有。因为这时不能赚钱还要花钱，而养老保险对残疾没有任何补偿性也不能豁免保费，你要面临生活困难还要交保险费，这时保险绝不是解决困难而是雪上加霜。所以优良的保单结构应该是：第一，一定要买对人；第二，买对人还不行还要买对险种；第三，还要买足额。所以买保险应该先解决保障型保险，有余力再购买养老型保险，这样才能从根本上解决未来的养老问题。

关于以上三个问题（意外、健康、养老），请问客户先生：如果能同时解决这三个问题并且花钱比较少，你能找到比买保险更好的方法解决吗？如果能，我建议你不用买保险。所以这些问题除了保障型保险无可替代。

4、买保险的两大基本原则

（1）双十原则

保额是年收入的十倍，保费是年收入的十分之一，这样保障基本足够，年收入的十分之一不会占用太多资金，生活质量不会下降，也能进行更高收益的投资。

（2）投保顺序

意外险寿险－医疗险－少儿教育险－养老险－理财险，一定要先保身体，因为人比钱重要，有了健康就有钱。

5、养老要解决三个问题

第一资金的管理及安全。从理论上讲你如果有足够的钱花就不需要养老，但是李嘉诚有那么多钱，还是给自己买了足额的养老保险。 

第二，养老金必须要活多久领多久，必须要解决活得有尊严和价值。养老期分为主动期、被动期、依赖期，如果到了依赖期成了老年痴呆，即使你有再多的资产也只能交给子女管理，这时如果子女一分钱也不拿出来孝敬你，你也无计于施，因为这些资产跟你一点关系也没有，所以你有钱并不代表你不需要养老保险。
第三，养老必须要解决收益和风险的均衡。千万不能选择风险过大的投资作为养老金的替代品。保险公司的商业养老保险是养老最佳选择途径之一。（明确告诉客户什么是可以替代的什么是不可替代的）。举个例子，香港影星梅艳芳知道自己的母亲花钱大手大脚，就将给她准备的养老金投入信托公司，现在她母亲每个月可以领取7万元生活费，想领多不行，领少也不行，所以她母亲的养老问题就解决了，对不对？因此养老保险不是唯一选择，而是解决养老问题最佳选择、最简便选择之一。这样客户就明白了什么是可替代的什么是不可替代的，就会感觉你讲的很客观。

6、关于保险与投资理财

首先要非常明确理财的目的：

第1、 保证资金安全，抵御通货膨胀，要保值；

第2、 实现资产收入，获得持续积累，要增值；

第3、 顺利地将毕生资产转移给子女，要节税。

近年来，受到股市风险、楼市风险的教育，多数人在理财上，都会注意考虑自身的风险承受能力，从相对冒进的投资策略转变为相对稳健的投资策略，在保证利益的基础上再追求收益相对较高的理财方式。居民储蓄的真正原因是对未来的不确定性，准确说是为了应对养老、教育、健康等方面的未知，现在分红类保险正好可以解除人们的后顾之忧，成为传统储蓄方式的最佳替代品，在金融风暴的影响下，各行各业的投资风险加大，经过投资市场的风险教育后，大多数居民持币观望或追求稳健的理财方式，因此，分红保险正成为百姓追求稳健投资的重要渠道。上海超过六成的百万富翁目前青睐保险、存款等低风险的理财产品。而我司分红险之所以在市场上占主导地位，是因为目前国寿资金运用渠道不断拓宽，投资实力不断增强，投资策略十分稳健，投资政策不断利好，从而逐步推进的投资收益水平，给客户带来了更多回报（历年投资回报）。

重大的财务风险

财产分为有形财产和无形财产。厂房、设备、库存等是我们赖以生存的物质保障，这些东西大约占据我们资产的80%以上，因此这部分东西的保险很重要，对吗？这就是财产保险。

现在讲无形资产，分为两类：一类是进攻型资产，作用是以钱赚钱。但还有一类就是防御型资产，就像一个国家的国防建设就是用来防御的，作用是以钱省钱。大额保单在这方面也具有不可替代性。很多人都引导客户以钱赚钱，比如：炒股、基金、炒房……。但以钱省钱很重要，而保险是以钱省钱的关键。因此保险是一揽子风险规避规划，我们要根据客户实际情况用火眼金睛看出客户的风险所在，做出相应的规划。

7、如何购买保险

如果这时客户想买，那么怎么买、如何选择、就成为客户最关心的事情。买保险要做三个选择：第一，选择最好的保险公司；第二，选择最好的业务员，第三选择最好的条款。

第一选择最好的公司

首先要看这个公司的实力，因为保单利益往往是等到几十年以后支付（介绍公司实力），如果这个保险公司没有实力就不代表这个公司将来有能力付给利益给你。其次要看市场竞争本质，市场竞争是大鱼吃小鱼、小鱼吃虾米，多元化多品牌的竞争，最终是寡头垄断的竞争格局，永远是大者恒大。

第二选择最好的业务员

就是要看业务员的实力。有实力的业务员就意味着为你服务长远，因为有实力的业务员代表在公司干的好，干的好肯定就干的久。（介绍自己的优势）选择业务员还要看是否专业。同样的案件、同样的法院但律师不一样结果可能就不一样。

第三选择最好的条款

（在没有同业业务员竞争的情况下）告诉客户在保监会的监管下各家公司条款差别不大，没必要货比三家。只要选择最好公司、最好业务员，他肯定会为你选择最好的条款。（如果同业公司业务员前期已经介入）就告诉客户条款差别蛮大，再回头讲公司实力、业务员实力。

