中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量

微分享：女性市场开拓专题
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■执业的信念，专业的态度，敬业的精神，创新的理念。■
【导读】：女性在保险方面的消费心理；对于保险她们关注些什么；女性购买保险的七个理由；如何开拓女性客户市场；不同职业的女性，需要不同的保障计划；不同婚姻状况的女性保险需求点；女人爱上保险的六大理由；女性保险六大误区；不同年龄的女性，保险需求的侧重点；女性必须拥有的三张保单。
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【女性市场开拓专题】
时值“三八”妇女节来临之际，呵护女性、关爱女性、尊重女性成为全社会共同的声音。除了加强锻炼、增强体质、健康生活、定期体检外，购买一份全面充足的保险可以让女性更有安全感、更自由地生活。
女性在保险方面的消费心理

01、经济独立已经成为现代女性最强烈的心理需求

02、女性比男性有更加强烈的抵御风险的心理需求

03、女性较男性更加倾向于选择低风险的投资方式。

04、更加倾向于感性消费，对家庭幸福的心理需求更加强烈

对于保险她们关注些什么？
01、77％已购买保险的女性，并未购买女性专属保险商品

02、女性的第一张保单三成选择在毕业就业后

03、医疗健康险是女性的首选需要

04、大部分受访者表示对保险代理人印象还行

05、诚恳、专业、理赔迅速最受女性青睐

06、接触女性客户切忌纠缠不休

07、每年保单体检与定期信息传达最能建立女性客户的忠诚度
女性购买保险的七个理由。

理由一：保障未来，避免时光倒流 
理由二：理财规划越早越好 
理由三：提早规划晚年生活 
理由四：这是一张“活”的保单 
理由五：避免家庭经济崩溃 
理由六：弥补社会保险的不足 
理由七：让你内心永葆安宁
如何开拓女性客户市场？

01、善于赞美；赞美点：家庭幸福、子女可爱、收入高生活好

02、多多提问；问子女未来教育、投资理财、工作满意

03、用心聆听；听出担心、顾虑、未来打算

04、制造问题；面临的潜在问题摆出来：子女教育、收入不定、家庭风险

05、解决方案；提出解决问题的方案：产品组合或单一产品
不同职业的女性，需要不同的保障计划
01、家庭主妇
保障规划重点：家庭主妇的生活圈子相对小一点，在中国她们缺乏社会保障，因此在保险规划上应着重在全方位的综合性保障，如：健康医疗、养老、意外等。

业务员所需要扮演的角色：知心朋友，建立其安全感与信任感。可以偶尔见面喝茶、喝咖啡，分享其家庭生活的情况。
02、单身年轻白领

保障规划重点：对于单身白领，尤其是年轻的白领，保险的功能有一部分是半强迫性的储蓄功能，可以帮她们合理地去建立一个理财的观念。建议做一些基本的保障，如：医疗、伤残、外加储蓄性的保险。

业务员所需要扮演的角色：姐妹或是同伴的角色，多听听她们谈梦想，在工作、生活上以过来人的经验与其分享，灌输一些正确的理财观念、人生观和生活态度。 

03、成功的职业女性

保障规划重点：成功的职业女性，可以用“为了独立自由而准备“为切入点，保险的规划以医疗、退休养老、资产配置为主。
业务员所需要扮演的角色：志同道合的同伴，分享一些事业上的成就以及工作上的细节。
从婚姻状况来分类，不同阶段的女性保险需求点
就生理方面而言，女性的寿命要比男性长，所以更应按阶段的不同制定合理的保障计划。
01、未婚、独身女性

保障目的：大多与进修、充实自我、旅游或储备新家经费有关，这一阶段的收入一般而言也是整个工作生涯中较少的。
建议：应考虑到自身的年龄特点，可投保一些保费较低的纯保障型寿险或住院医疗、重大疾病等健康医疗保险或投保保额较 低的女性健康保险，并在此基础上选择具有分红之类理财功能的保险品种以配合。

02、已婚女性

这一阶段的女性都较为忙碌，承受着较重的经济压力和精神压力。
保障目的：相对于第一阶段要复杂得多，如建设家园、储备基金等。
建议：从健康医疗、子女教育、退休养老等3方面，为自己做保险理财规划，购买保险的保险额度应为家庭年收入的7-10倍。
03、离异女性

保障目的：支持子女的事业家庭、保障即将来临的老年生活。
建议：重点考虑孩子的医疗保险、教育保险以及个人的养老保险
女人爱上保险的六大理由

第一：保险是可以依靠的男人

保险是一位从来不会背叛的情人，是女人最放心的依赖，在人生的风风雨雨中总是静静地陪着。据了解，英国约20%的新婚夫妇投爱情保险，60%的人把爱情保险作为家庭理财的首选。
第二：保险是陪伴你终生的朋友
女人最大的幸运是长寿，任何一个女人都有比男人多活4~10年的概率；女人最大的不幸也是长寿，任何一个女人都要有当10~4年寡妇的准备。当男人自然离开的时候，保险将是他的续影，做你最好的朋友，一直陪你到终生。
第三：保险是提高身份的资本
拥有保险的女人总比没有保险的女人尊贵，一旦因意外改变生活的时候，保险给你带来的是身份和尊严，是更多的选择和主动。拥有保险更是女性能力和地位提升的体现。
第四：保险好比结婚的合同
结婚虽然有结婚证明作保证，但这是不牢固的，会因一方的违约而中止。而保险自始至终都是忠诚的，无论哪一方发生意外，都能利用保险利益帮助另一方分担教育子女、赡养老人的家庭责任。
第五：保险是女人智慧的象征
在日本，聪明的女人选择男友的时候要“三高”：一要学历高，意味着小伙子智商好；二要身材高，意味着将来“种子”比较好；三要保障高，意味着男方有钱又有爱心和责任感。
第六：保险是保持青春的礼品

在女人眼里，化妆品是青春的代名词，但这只是女人皮肤以外的美丽。保险带来的更多是安心和无忧，充足的睡眠和愉悦的心情，更能体现女人皮肤以内的美丽。
女性保险六大误区
1、忽略了自己的支点作用
有些女士买保险时更多的是关注要给孩子和老公买什么保险？其实，女士不仅要在工作中独当一面，还要在家庭生活中承担着重要的责任，一旦发生不幸，同样会对家庭生活带来经济上的影响。

所以，扮演着不同角色的女性朋友要首先关爱自己，为自己的健康、生命做好保障规划。
2、“跷跷板”不平衡

有些女性在选择保险时考虑不够周全，没有参看自己原先的保险和社保，造成保障的不平衡，该照顾的没考虑到，已经照顾到的又重复关照一次。

所以，在选择保险品种时，女性应该先详细看下自己的社保和原来的保单，看看有哪些方面没涉及到，做一个综合平衡。
3、药不对口  

在购买健康险时，很多女性不考虑家庭成员的健康状况，忽略易发、高发疾病，而把注意力放在患病几率很小的疾病上，得不偿失。

对一些遗传状况较好的女性而言，不用对所有疾病面面俱到，应该适当调节保额，把养老金准备充分。而有可能罹患遗传病的女性就应该关注自己的重疾，并选择可以分红转换的健康险。
4、经济、财务顾左不顾右

有些女性在选择保险时不考虑自己的经济和财务状况，一味选择周期很长的产品，而不顾及自己将来的经济、财务情况可能会有变化。

在选择保险时，女性应该对自己的未来5年有个清醒的把握，在险种的缴纳方式上，一些重要疾病把交费期定在20年，而对于理财类的保险，则可以把交费期设定得短一点。
5、为美容整形手术保险

有些爱美女性为了防止整形手术时出现意外，希望先买份保险，万一出事可获理赔。

但是，在一般的人身保险中（特约保险除外），整形手术风险是保险公司不承担的责任。因为保险公司承保的意外风险是完全未知的、无法预料的，而整形手术的风险是能预料到的。
6、鸡蛋放在一个篮子里

多数女性朋友在选择理财工具时比较单一，只进行银行储蓄，不敢轻易的投资或购买保险。

其实，合理的理财是将风险分散，获取收益，将资金分开运用到不同的投资渠道，比如10%购买保险，15%银行储蓄，35%购买债券，40%购买股票，通过符合个人特点的理财规划获得安心的生活和预期的收益目标。
不同年龄的女性，保险需求的侧重点不同
单身期： 重疾险、意外险 

婚姻期： 重疾险、子女教育险、养老险

退休期： 年金保险、养老险

女性必须拥有的保险规划：三张保单必不可少
第一张、意外险：适合购买时机23岁左右开始

对于年轻的单身女性来说，“一人吃饱，全家不饿”，经济能力有限，消费却很高，还没什么积蓄。

意外险能够提供高额的生命保障，最大优势就是费率低、保障高。
第二张、重大疾病险：适合购买时机：25岁左右开始
俗话说“岁月不饶人”，25岁以后的女性，生理和心理在工作和生活的压力下都处于亚健康状态。如果不注意保养，很可能患重大疾病。

一份重大疾病险能让女性在遭遇疾病时，拥有足够的经济支撑，不至于“辛辛苦苦20年，一病回到解放前”。
第三张、养老险：适合购买时机30岁左右开始

二三十年后，女性面临退休，如何过上幸福安逸的养老生活？靠社保？养老金远远不够！投资股票、房产？风险太大！

投资到养老保险上，兼顾保障和理财功能，还能抵消部分通货膨胀。

【特别声明】：本专题凡是标注网络来源的，版权均归原作者所有！-中国保险论坛
【跟着高手做保险49】-齐藤竹之助：寻找准客户
寿险业务首先要做的工作，是寻找合适的准客户。那么，怎样寻找准客户呢？

世界首席推销员齐藤竹之助是这样做的。 

齐藤竹之助从事保险的那年夏天，他参加了公司组织的旅游活动，乘火车前往上山田温泉.上火车后，他发现对面座位上坐着一位年约三十几岁的妇女，带着两年小孩，大的有五六岁，小的约三岁。

由于职业习惯，齐藤竹之助判断这位妇女一定是位“欧巴桑”(家庭妇女)，他自己想，今天太幸运了，从小孩到大人的保险都有希望。 

由于座位挨在一起，齐藤竹之助趁火车在熊谷站停靠之机，买了熊谷特产“五家宝”，很有礼貌地赠送给她。以此为突破，齐藤竹之助与“欧巴桑”聊起了家常，谈到小孩的学费和她先生的工作等。 

“欧巴桑”对齐藤竹之助说：“我们打算在轻井车站住一晚，第二天再乘轻铁去草津。”由于话题是避暑胜地，现在又是盛夏，自然而然聊到渡假的人特别多，每家旅店都是人满为患。齐藤竹之助说：“我比较熟悉轻井，如果你不介意的话，我可以帮助你找个旅馆。” 

“欧巴桑”听后十分高兴，为了感谢齐藤竹之助，她把家里的地址和先生的姓名都告诉了齐藤竹之助。希望他有空到她家里来作客。 

两周之后，齐藤竹之助果然登门拜访.“欧巴桑”的先生十分感谢齐藤竹之助的帮助，并且与齐藤竹之助成了好朋友。最后，他们全家都成了齐藤竹之助的客户。 

只要留心，到处都是准客户，甚至从你面前走过的每个人都可能成为你的准客户。但要提醒你的是，若是不分场合地强势推销，则会适得其反，达不到应有的效果。要在正式的拜访之前使双方的关系融洽起来，使对方了解你，这是总是的关键。然后就要耐心地培养，发展与准客户的关系。

成功处方：
■抓住每一次机会。

■建立自己的人际关系网。
【保险行销格言46-50】

46、行销旅行要把握住有限的时间，做最充分而紧凑的运用，才能收到最好的成绩。

47、我不知道谁会对我的产品有兴趣，但是只要我持续地拜访客户，一定会有对我们产品或服务有兴趣的人出现。

48、从事推销工作必须有“从零思考”，与“战争作为”，唯有事前紧密周详的规划，才会有具体有效的攻击火网。

49、千万别让恶习在您漫长的行销生涯中留下阴影。

50、您演讲时，是否总滔滔不绝，而听众总是昏昏欲睡。
【最后祝福所有的女性同仁节日快乐，祝福所有男同胞的家人节日快乐。】
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【微分享往期专题下载】：（更新至34期）
访问：www.ciibbs.com后进入论坛版面列表，选在最下方的“微分享”板块进入，即可免费下载，无须注册！
■：让您的同事打开微信，点击“朋友们”——“添加朋友”——“搜号码”，在对 话框中直接输入“ciibbs”，点击“查找”，即可找到并关注我们。
■：打开专题后，点右上角“…”选择分享到“朋友圈”“腾讯微博”可以直接分享给您的同事和朋友。
■：特别提示：中国保险论坛暂时未全面开放，我们即将对全行业开放，暂时不开通使用微信机器人申请邀请码的功能，具体时间请留意专题通知！
中国保险论坛www.ciibbs.com搜集（微信关注：ciibbs   新浪微博：中国保险论坛   腾讯微博：李立伟）
■主办地址：浙江省杭州市中河路青春坊33幢（中国人寿大厦）5楼杭州理财中心 ■

■特别声明：以上分享内容仅供内部学习，任何个人和组织不得进行赢利性转载！■[image: image3.png]



中国人寿杭州理财中心人力与培训岗 李立伟                                     让伙伴更加优秀 ！

