
智行理财网
保险箱业务是什么意思（保险公司有保险箱业务）

步骤四：保险定制方案

关键句：

业：陈先生，按照您目前的经济状况，您每月还能拿出多少钱来？”

客：每个月大概1000元/3000元吧。

业：“每个月1000
元，我不知道能否满足您现在的保障需
求。
根据刚才计算出来的缺口和您当下经济情况，我会为您做两份建议书，一份是按照
您可支出的保费来做计划，一份是按照您所需要的保额来做计划。好吗？”

关键点：
根据不愿意一次性支付太多保费或经济能力有限的客户，引导保额不是一步到位的
，而是根据当下情况，一步步补充加保到位的。为每年的保单检视做铺垫。

步骤五、异议处理及时促成

?异议处理——保险解决不了那么大缺口的问题

?
客：“我的保障缺口那么大，可是你给我设计的保额那么小，那我买保险还有什么
意义呢？

?
业：“您的考虑是对
的！不同的人生阶段有不同的保障需求，
我们在经济
有限的情况下，不一定
能一次性解决我们所有的保障问题，而是一步一步的解决。
所以我给您设计的这份保障在5-10年内，能帮助您解决看病钱、养病钱和养家费的
问题。
当然，随着您的收入能力的提升，我也会根据需求再给您设计更加全面的保障。”

关键点
：以解决短期内的保障问题切入，“一步步……再通过……”，根据“收入提升再设
计更全面的保障”打消客户的疑虑。
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简易保额销售流程，本篇为完结篇，感谢您的阅读！

-----------------------------------------------------------

您的每次点赞、收藏、转发！??都是莫大支持??

如果您觉得我写的文章对您有用，希望您点个关注??，感谢您的支持！
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