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保险邀约经典话术

保险邀约经典话术

话术，意思是说话的艺术，以“察颜观色”，“一物百拟”，“用情至深”，“行文诡辩”著称
于世。中国五千年的悠久文化几乎绝大多数都是围绕着话术摊开的。以下是为大家整理的保险邀
约经典话术，欢迎大家的阅读和参考，希望可以为大家工作带来帮助。
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我们将人的性格特征和行为方式按照行事的节奏和社交能力（与人打交道的能力），分为老鹰型
、孔雀型、鸽子型和猫头鹰型这四种类型，并对这四种类型的客户做了一定的分析：

老鹰型

老鹰型的人的性格特征：老鹰型的人属于做事爽快，决策果断，以事实和任务为中心，有些人对
他们的印象会是他们不善于与人打交道。他们常常会被认为是强权派人物，喜欢支配人和下命令
。他们的时间观念很强，讲求高效率，喜欢直入主题，不愿意花时间同你闲聊，讨厌自己的时间
被浪费。他们往往是变革者，你若能让他们相信你可以帮助他们，他们行动的速度会很快。

他们在电话中的声音特性：在电话中往往讲话很快，音量也会比较大，讲话时音调变化不大。

他们在电话中的行为特征：可能急不可待地想知道你是做什么的，可以提供什么东西给他们，所
以，他们可能会严肃或者冷淡地讲：“什么事？你要干什么？”；他们喜欢与人竞争，可能会在
电话中刁难你，例如，他们会以质问的语气问：“你告诉我这件事到底该如何解决？”，以显示
他们的权威。如果你与他们建立起信任关系，他们喜欢讲而不是听。但由于他们讨厌浪费时间，
所以，在电话中同这一类型的客户长时间交谈有一定难度，他们会对销售活动主动提出自己的看
法。

如何与他们通过电话打交道：由于时间对他们来讲很重要，所以，你要直入主题。例如，开场白
尽可能短，可以直接讲你打电话的目的：“×总，今天打电话给您的主要目的就是想同您探讨一
下先进的电脑系统是如何帮您获取竞争优势，成为行业领先的人的”。你讲话的速度应稍快些（
同他差不多），以显示出你尊重他的时间，同时也表明你的时间也是宝贵的；如果你是主动打电
话给对方的，最好做充分的准备，你要一针见血地指出对方所存在的问题，以击中要害。总体上
来说，你要是一个有竞争力的、你所销售产品行业内的专家，这样可以更吸引他。举例来讲，他
会提出些问题，甚至是质问你，如果你不能很好地回答，那么你对他的吸引力就大大降低；在与
他们探讨需求的时候，尽可能地使用可以刺激他们需求的'话语和词汇，如：高效、时间、领先
、竞争优势、变革、权力、地位、威信、声望和掌握大局等。

由于老鹰型的客户做决策会比较快，所以，你要随时做好谈成生意的准备，不要理会他们是如何
做决策的，跟上他们的节奏，尽快签单吧。

对于老鹰型的客户，你要时刻注意不要浪费他们的时间，电话要高效，千万别指望在电话中同他
们闲聊，谈完正事，马上结束电话。另外，你也不要以命令的语气来同他们沟通。

在大部分情况下，为了将销售活动向前推进，你可以提供更多的选择给客户，让客户自己做决定
如何选择。如提供两个项目建议书、两种产品或服务等等。但在有些时候，在他们身上，典型的
二择一法甚至都可能失去作用，因为他们喜欢自已拿主意。像“我们星期一下午2：00见面还是
星期二上午10：00见面？”这样的方法，很可能会被对方认为是你在操控他们，而他们所惧怕的
就是被人操控。所以，如果你的客户是非常典型的老鹰型的客户的话，你最好不要使用那些已经
被大家都熟悉的所谓的“技巧”，以便让你的客户在更舒适的情况下自己做决策。

孔雀型

孔雀型的人的性格特征：孔雀型的人基本上也做事爽快，决策果断。但与老鹰型的人不同的是，
他们与人沟通的能力特别强，通常以人为中心，而不是以任务为中心。如果一群人坐在一起，孔
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雀型的人很容易成为交谈的核心，他们很健谈，通常具有丰富的面部表情。他们喜欢在一种友好
的环境下与人交流，社会关系对他们来讲很重要。他们追求的是能被其他人认可，希望不辜负其
他人对他们的期望。对他们来讲，得到别人的喜欢是很重要的。同时他们也喜欢有新意的东西，
那些习以为常、没有创意、重复枯燥的事情往往让他们倒胃口。孔雀型的人做决策时往往不关注
细节，凭感觉做决策，做决策也很快。

他们在电话中的声音特性：在电话中往往讲话很快；音量也会比较大；讲话时音调富有变化，抑
扬顿挫；同时，他们在电话中也会表现得很热情，对你很友好，你可能在电话中经常会听到对方
爽朗的笑声。

他们在电话中的行为特征：当你与他们通电话时，刚一通上话，你可能听到他们热情的声音：“
啊，你好，你好！”他们经常对销售活动主动提出自己的看法；他们会主动地告诉你：“这件事
啊，你还是找×经理谈谈吧，他知道的会多些，我告诉你他的联系电话”；他们往往对你所讲的
东西反应迅速，有时会打断你。

如何通过电话与他们打交道：由于他们看重关系，对人热情，所以，作为电话销售人员，你在电
话中向他传递一种你也很看重关系，也很热情这样的信息对吸引他们来讲就显得很重要。在电话
中，你可以与孔雀型的人在电话中闲聊一会儿，这对建立融洽关系是有帮助的。你可以讲：“×
总，我会经常与您保持联系，并随时与您探讨使您更具影响力的机会。”从而显示你对关系的看
重。在电话中，要将你的注意力完全放在他们身上，并让他们注意到这一点，从而可以显示你很
看重他们，他们对你来讲很重要。在与他们探讨他们的需求的时候，尽可能地使用可以刺激他们
需求的话语和词汇，如：上级认可、关系、影响力、容易、变化等。

鸽子型

鸽子型的人的性格
特征：鸽子型的人友好、镇静，做起事情来显得不急不燥，属于肯支持人的那种人。他们不喜欢
冒险，喜欢按程序做事情。他们往往比较单纯，个人关系、感情、信任、合作对他们很重要。他
们喜欢团体活动，希望能参与一些团体，而在这些团体中发挥作用将是他们的梦想。他们做决策
一般会较慢。他们也往往会多疑，害怕失去现有的东西，安全感不强，他们不希望与别人发生冲
突，在冲突面前可能会退步，所以，在遇到压力时，会趋于附和。

他们在电话中的声音特性：他们在电话中往往讲话不快，音量也不大，音调会有些变化，但不像
孔雀型的人那么明显。

他们在电话中的行为特征?：他们从容面对你所提出来的问题，反应不是很快，在回答你的问题
的时候，也是不慌不忙。虽说他们对你的销售工作不会像孔雀型那样主动提出看法，但基本来讲
，他们会配合你的销售工作，只要你能更好地引导他。

如何与他们通过电话打交道?：同鸽子型的客户通电话，你要显得镇静，不可急躁，讲话速度要
慢，音量不要太高，相对要控制你的声音，并尽可能地显示你的友好和平易近人，表现得要有礼
貌。你要柔声细语地与对方沟通，即使你想发火，语气也要温柔得像个鸽子。

由于他们平时行事速度较慢，建立关系也需要一定的时间，所以，不可以在电话中显得太过于热
情，以免引起对方怀疑。你要尽可能地找到与对方共同的兴趣、爱好，并通过这些与客户建立起
一定的关系。与对方打道时经常可以采用的词汇有：我保证、关系、合作、参与、相互信任、有
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效等。

猫头鹰型

猫头鹰型的人的性格特征：猫头鹰型的人很难看得懂，他们不太容易向对方表示友好，平时也不
太爱讲话。他们工作认真，讨厌不细致、马虎的工作态度。做事动作也缓慢，做决策也很慢。由
于他们不太喜欢与人打交道，所以，他们更喜欢通过大量的事实、数据来做判断，以确保他们做
的是正确的事情。他们需要在一种他们可以控制的环境下工作，对于那些习以为常，毫无创新的
做事方法感到很自在。对很多人来讲，猫头鹰型的人显得有些孤僻。

他们在电话中的声音特性：他们在电话中往往讲话不快，音量也不大，音调变化也不大。

他们在电话中的行为特征：他们往往在电话中并不太配合你的销售工作，不管你说什么，可能经
常会“嗯，嗯”，让你显得无从下手。如果你表现得很热情的话，他们往往会觉得不适应。而且
，往往不喜欢讲话，对事情也不主动表达看法，让人觉得难以理解。

如何与他们通过电话打交道：作为电话销售人员，你对待他们要认真，不可马虎，凡事考虑得要
仔细，注意一些平时不太注意的细节。在电话中，不可与他们谈论太多与目的无关的东西，不要
显得太过热情，要直入主题。他们如果愿意与你在电话中交谈的话，你要提供更多的事实和数据
，以供他们做判断。而且，提供的资料越细越好，并经常问他们：“还有什么需要我提供的？”
和与孔雀型的人打交道不同，你不可以让对方感到有什么意外（孔雀型的人喜欢变化和刺激）。
举例来讲，如果你原先与他探讨的计划出现问题，你要改变计划，一定要与他先商量，以让他有
所准备。

在电话中，你要表现得一丝不苟，有条不紊，给对方留下你是个事事有计划的人的印象。对于他
们，你经常要用的词汇是：准确、绝对正确、不会出现意外、认真对待、细节、详细计划、让数
据和事实说话等等。

拓展内容：小孩保险话术

话术一：保险越早买越划算

教育要从娃娃抓起，其实保险也是一样的，越早买越合算，不但保费低，保障期限也越长。

话术二：孩子成长有保障

尽管小孩患大病的机率比成年人低，但是因为不合理饮食，不足睡眠，过重的作业负担以及越来
越让人担忧的生活环境，使原本属于成年人专利的大病有低龄化的趋势，为了孩子的健康成长，
您需要提早为孩子的健康医疗保障做好准备!

话术三：父母对孩子的关爱

孩子是父母的掌上明珠，父母对孩子的关爱除了每天生活上的照顾外，还应该考虑的子女未来的
教育金，健康医疗费用，人生风险保障!今天您买的不是保险，而是对孩子的终身关怀。这是关
爱孩子的必然选择。
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话术四：为孩子的未来储备资金

虽然我们很疼爱自己的孩子，但必须承认无论是谁都不能陪伴孩子一辈子。为了让孩子未来的路
走的更稳，降低孩子未来的负担，何不现在就为孩子储备一笔钱呢?

话术五：趁经济宽裕时做好孩子教育准备

教育改革让更多孩子拥有接受良好教育的机会，问题是费用也大幅度增长了!根据国家***统计资
料，从幼儿园到大学毕业，一个孩子不含素质教育的花费在内，最少20万元。社会学专家和教育
专家都指出：家庭用于教育的支出以每年20%的比例上涨，为什么不趁我们经济宽裕的时候提前
做好准备呢?

话术六：强制储蓄孩子未来的教学费用

您一定在为孩子储备未来的求学费用，但存到一定程度，就因为想装修房子，旅游等原因挪做它
，又要重新开始存钱，始终没有办法达到目标。购买一份少儿保险，就是有了一个明确目标的教
育计划，保险公司会定期提醒您按时交费，这其实也是一种强制的储蓄。

话术七：真正爱孩子的表现

爱孩子，对他们无私的奉献是天下父母的共同感情，让孩子过上舒适的生活，拥有更多更好的玩
具衣服⋯这些都倾注了父母的爱心，到底哪种方式能让您的孩子深刻体会到我们的爱心呢?莫过
于当他每三年收到保险公司送来的保险金，那时他知道这是父母在我很小的时候就为我准备了这
样一份厚礼。

话术八：做孩子正确理财的榜样

我们定期为孩子存一笔钱，让孩子看到父母在为他们的未来进行计划，在以后的成长道路上他们
也一定会学习模仿，这也是帮孩子树立正确的消费和理财的观念!

更多 实用文体 请访问 https://www.wtabcd.cn/fanwen/list/93_0.html
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