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股票里的银行保险怎么买.请问做银行保险的收入怎么样,
买银行保险现在被普通大众都能接受吗?-股识吧

一、请问做银行保险的收入怎么样,买银行保险现在被普通大众
都能接受吗?

说句老实话，做银行保险不忽悠人，是做不好的，呵呵～～我曾经在银保，发现了
这个现象，后来还是转个险比较好，银保的大部分产品绝非一个有良心的人该做的

二、银行保险怎样让大众接受？

我认为：1、一定要坦诚的告诉客户这是一款银行代理的一款保险产品，一定要让
客户知道是款保险。
2、告诉这款保险的好处，应该是以理财为主的，附加的保障。
3、整理好自己的心态，售前，售中，售后的服务一定要做到位。
4、选择好本产品适应的群体。
确定了客户群体才能实施销售，销售成功率也会高些。
5、和银行柜员，大堂经理，理财经理处理好关系，因为他们对你的销售起着关键
性的作用。
希望能够帮得到你。

三、银行保险销售技巧

银行保险做为保险行业的一个新的尝试，正在一步一步走向百姓，也在一步一步展
示着保险行业的新活力。
银行保险销售技巧对于银保的销售人员来说正是现在急需掌握积累的，并不断去完
善的。
那么银行保险销售技巧都会有什么内容呢？ 银行保险是由银行、邮政、基金组织
以及其他金融机构与保险公司合作，通过共同的销售渠道向客户提供产品和服务；
银行保险是不同金融产品、服务的相互整合,互为补充,共同发展；
银行保险作为一种新型的保险概念，在金融合作中，体现出银行与保险公司的强强
联手，互联互动。
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这种方式首先兴起于法国，中国市场才刚刚起步。
与传统的保险销售方式相比，它最大的特点是能够实现客户、银行和保险公司的“
三赢”。
银行保险的兴起，从另一个角度来说也是掀起了人们理财概念的重新审视，而这块
的功劳当之无愧的应该送给银行保险销售人员。
而从这一角度来说，银行保险销售要想有所作为，就要以消费者为中心进行销售技
巧的学习和积累。
银行保险销售人员在做销售的过程中是在与消费者进行如何更好的理财的一种培训
，也是更好的解决购买银保产品和理财之间的关系的过程。
所以银行保险销售人员的身份基本上就是以理财师的角度与客户进行沟通，了解，
建议，进行理财营销。
我们可以了解到几乎每一个步骤的达成都有赖于和客户的面对面沟通，所以理财营
销的第一步就是要成功地约到客户面谈，要注意，所谓面谈，并不是和客户“见一
个面”而已，而是要很正式地交谈。
面谈的机会可能来自于客户正好要办理某一项业务（例如存款）到银行来，可以利
用这个机会向客户发出“面谈”的邀请，如果客户当时有时间就马上请进单独的会
客室，如果没有就另约时间，并在该客户资料库里进行相应记录；
大部分情况下面谈需要客户经理主动电话约访，所以打电话也是一项很重要的技巧
。
对客户经理来说，有可能遇到的第一个障碍就是邀约客户 —
无论是面对面邀请还是电话邀约。
因为邀约客户不可避免会遭遇拒绝 — 碰到几次拒绝以后有些客户经理就会想，哎
哟，约客户见面太难了，要不就不见了吧，如果在电话里介绍一下产品他就买了多
省事啊，要是不买那肯定是产品的问题，见面也白搭。
你看，才刚刚开始尝试，就想跳过理财营销的前面所有步骤直奔主题，可是实践证
明这是行不通的。
所以我们还是要认认真真琢磨怎样吸引客户和我面谈？客户拒绝的原因是多种多样
的，我们永远无法做到彻底“消灭”客户的拒绝，只能尽量提高邀约的成功率，所
以就得设计我们讲电话的每一句话，包括如何开场，提什么问题，怎么结束，用什
么语气等等。
经验丰富的顾问会针对不同的客户运用不同的邀约策略，刚开始和客户的关系还不
够深入的时候，可以试试以客户服务的角度切入，把邀约客户面谈作为一项为他提
供的增值服务内容来进行设计，那么客户接受的程度会比较高。
如果成功约到了客户，面谈时该注意些什么呢？一般来讲，每一次成功的面谈都需
要达到三个基本要求：第一，是否达到了客户认为的面谈目的（这是我们邀约时向
客户传达的信息）；
第二，是否给客户提供了对他有价值的内容或信息（这会影响到你下一次再邀约该
客户时他对你的信任程度）；
第三，面谈结束时是否成功地引导客户进入了自己想要达到的下一个环节（例如预
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约下次见面）。
为了达到以上这些目标，理财顾问需要在面谈开始前准备许多资料（例如风险承受
度测试表、现金流量表或者相关的产品说明书等）、工具（名片、计算器、笔记本
等）、以及如何开场、提什么问题，怎么结束等等。
银行保险有很多的内容，也有很多的销售技巧在里面，这里面只是简单整理了一些
，更多的银行保险销售技巧还待着销售人员自己去理解去掌握。

四、购买保险应适量，买卖股票需谨慎，投资债券是重点，银行
储蓄是基础。怎样应用经济知识分析说明

保险是一种理财及保障，它给带来的回报不高，但保证资金安全，只是充当我们生
活的一道保护罩，因为回报不高，所以只要占我们资金的10%－20%
股票回报高，但同时风险也高，建议最高不超过资金30% 银行回报不高，但也基本
安全，和保险一样，不同的是存取灵活，但保险某种意义上来说是强制存款，把一
些我们没注意的小钱存起来，存银行看起来一样，但存取灵活，不一定可以达到存
钱的目的。
银行存款占比没有固定系数。
就是个放钱的 地方。
不要把所有鸡蛋放同一个篮子里，这就是理财

五、银行保险具体怎么做，主打产品什么类型？

银行保险，一般是理财保险。
缴费3-5为常见，也有10年的。
一般3-5年的3-5万起卖。
有强制储蓄的特点，贮备子女教育金和养老金的比较合适。
但是，由于银行销售人员对保险的专业不够，存在误导比较多。
比如说保险的分红是不确定的，是基于保险公司实际投资收益来的。
但是大部分销售人员有夸大收益的成分。

六、银行基金如何买？
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简单来说,就是去你附近的银行,然后开基金账户,然后购买就可以了可以在证券大厅
交易，即在二级市场买卖，和普通股票投资一样。
也可以通过和基金合作的银行代卖点申购，很多银行都有基金销售，工商银行和建
行。
如果要买的话你可以详细询问一下相关费用，利息比；
然后再研究研究基金管理公司的内部情况和以往业绩。
基金主要适合缺少投资时间、经验的人群购买。

七、谁能告诉我证券业、银行业、保险业具体的业务流程

证券投资与管理专业 本专业主要培养适应市场经济发展需要,德智体美劳全面发展,
能够在证券公司公司以及金融企业从事第一线工作需要的技术应用性人才。
通过三年系统学习,主要掌握证券分析、证券交易、证券投资基金、证券发行与承
销、期货投资等业务操作以及熟练掌握计算机的基本操作和掌握外语的听、说、读
、写能力。
就业范围：全国的证券公司及相关的企事业单位：包括各商业银行、证券公司、期
货公司、信用社、信托投资公司、企业财务公司以及企事业单位的财务部门。
就业岗位：在证券公司从事证券分析师、证券交易员、客户管理员、交易系统维护
、证券经纪人、财务人员、客户培训师、自营操盘手等岗位；
在商业银行从事理财中心投资顾问、信贷、储蓄、会计、出纳、外汇业务；
在信托投资公司、投资担保公司从事财务、客户理财、投资顾问等。
保险实务专业 本专业主要培养适应市场经济发展需要,德智体美劳全面发展,能够在
保险公司以及金融行业从事第一线工作需要的技术应用性人才。
通过三年系统学习,主要掌握财产保险、人身保险、再保险、保险中介、涉外保险
等专业知识以及熟练掌握计算机的基本操作和掌握外语听、说、读、写能力。
重点掌握保险流程中承保、核保、核赔、理赔等业务操作。
就业范围：全国的金融机构及相关企事业单位，包括银行、证券公司、保险公司、
信用社、投资担保公司、企业财务公司以及企事业单位的财务部门。
就业岗位：主要是在保险公司从事组训、讲师、展业、核保、核赔、理赔、财务、
企业策划、内勤管理、银行保险、中层管理等；
在商业银行从事会计、出纳、储蓄、信贷、结算等；
在其他行业从事财务、营销、策划等。
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