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客户需求分析

山东分公司



               一位老太太每天去菜市场买菜买水果。一天早晨，她提着篮子，来到菜
市场。遇 到第一个小贩，卖水果的，问：你要不要买一些水果？老太太说你有什么水
果？小贩    说我这里有李子、桃子、苹果、香蕉，你要买哪种呢？老太太说我正要
买李子。小贩    赶忙介绍我这个李子，又红又甜又大，特好吃。老太太仔细一看，
果然如此。但老太    太却摇摇头，没有买，走了。

   老太太继续在菜市场转。遇到第二个小贩。这个小贩也像第一个一样，问老太太买什
么水果？老太太说买李子。小贩接着问，我这里有很多李子，有大的，有小的，有酸    
的，有甜的，你要什么样的呢？老太太说要买酸李子，小贩说我这堆李子特别酸，你    
尝尝？老太太一咬，果然很酸，满口的酸水。老太太受不了了，但越酸越高兴，马上    
买了一斤李子。

               但老太太没有回家，继续在市场转。遇到第三个小贩，同样，问老太太买

什么？
(探寻基本需求)老太太说买李子。小贩接着问你买什么李子，老太太说要买酸李子。  
但他很好奇，又接着问，别人都买又甜又大的李子，你为什么要买酸李子？(通过纵    
深提问挖掘需求)老太太说，我儿媳妇怀孕了，想吃酸的。小贩马上说，老太太，你    
对儿媳妇真好！儿媳妇想吃酸的，就说明她想给你生个孙子，所以你要天天给她买酸    
李子吃，说不定真给你生个大胖小子！老太太听了很高兴。小贩又问，那你知道不知    
道这个孕妇最需要什么样的营养？(激发出客户需求)老太太不懂科学，说不知道。

              小贩说，其实孕妇最需要的维生素，因为她需要供给这个胎儿维生素。
所以光吃 酸的还不够，还要多补充维生素。他接着问那你知不知道什么水果含维生素
最丰富？      (引导客户解决问题)老太太还是不知道。小贩说，水果之中，猕猴桃
含维生素最丰    富，所以你要是经常给儿媳妇买猕猴桃才行！这样的话，你确保你
儿媳妇生出一个漂    亮健康的宝宝。老太太一听很高兴啊，马上买了一斤猕猴桃。当
老太太要离开的时候， 小贩说我天天在这里摆摊，每天进的水果都是最新鲜的，下次
来就到我这里来买，还    能给你优惠。从此以后，这个老太太每天在他这里买水果。

老太太买李子



在这个故事中，我们可以看到：第一个小贩急于推销自己的产品，   
根本没有探寻顾客的需求，自认为自己的产品多而全，结果什么也没   
有卖出去。

           第二个小贩有两个地方比第一个小贩聪明，一是他第一个
问题问  得比第一个小贩高明，是促成式提问；二是当他探寻出客户
的基本需   求后，并没有马上推荐商品，而是进一步纵深挖掘客户需
求。当明确   了客户的需求后，他推荐了对口的商品，很自然地取得
了成功。

           第三个小贩是一个销售专家。他的销售过程非常专业，他
首先探  寻出客户深层次需求，然后再激发客户解决需求的欲望，最
后推荐合   适的商品满足客户需求。

           他的销售过程主要分了六步：第一步：探寻客户基本需求；
第二  步：通过纵深提问挖掘需求背后的原因；第三步：激发客户需
求；第   四步：引导客户解决问题；第五步：抛出解决方案；第六步：
成交之   后与客户建立客情关系。

  第一步：探寻客户基本需求；第二步：通过纵深提问挖掘需求背后的
原因；第三步：激发客户需求；第四步：引导客户解决问题；第五步：  
抛出解决方案；第六步：成交之后与客户建立客情关系。
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产 品 销 售

关 系 销 售

形象
销售    我们面临

转型的压

需求销售     力和机会

按照客户需求做保险

销售的层次：



处于不同的人生阶段、不同的职业、

不同的家庭结构、不同的收入水平的客户 

对于保险的需求是不同的。

点燃思考



客户分类是找到需求的基础

客户需求激发是成交的前提



如果你想要把东西卖给某人，你就应该尽自 
己的力量去收集他与你生意有关的情报。不论你 
推销的是什么东西。如果你每天肯花一点时间来 
了解自己的顾客，做好准备，铺平道路，那么， 
你就不愁没有自己的顾客。

——乔.吉拉德

充分了解客户需求是营销的开始



客户需求分析的意义

客户经营工具及资源

分类客户的需求分析                
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客户职业 客户年龄

灵活运用、善加判断

需求分析原则

客户收入

分类纬度



大众

低收入

20万以上

年收入 5万以上

年收入 5万以下

年收入 100万以
上

年收入

富裕

大众富裕

按照客户收入情况分类



富裕客户：   大多数人都有很强的挣钱能力，喜欢投资，同时更看重
自  己的社会地位和身价 ，希望能够实现在其资产的保全和转移。

大众客户：  大多数人保障需求较明显，同时也对资产的保值、增    

值有一定兴趣。

低收入者：他们因为收入较低，对风险的抵抗脆弱，保障需求更 

加突出

大众富裕客户：  大多数人投资的理念较强，自身有也有较强的     

挣钱能力。  有较强的投资和保障需求。

注意：以上种分类仅代表一般特性，不能一概而论，有时需作具
体分析

客户情况分析



富裕：

高额保障、分散投资功能

理念：健康保障、资产规划

 

低收入：

医疗保障、重病、意外

理念：意外、健康

大众富裕：

健康保障、养老、子女教育

理念：健康、子女教育 、养老

大众：

医疗、意外、养老、子女教育

理念：医疗、养老、子女教育

不同收入情况客户的保险需求



按客户职业情况分类

保险需求职业分类 收入情况



1、收入稳定，但有失业风险 ，收入大多随年龄增长而增长，但增幅不大；

2、收入构成多数较为单一，有一定的储蓄，经济压力大；
3、理财倾向注重财产保值，对养老生活、子女教育有较大危机感。
4、有社保，但因企业不同，缴费数额差距较大；
5、工作生活压力较大，对身体健康关注不多，易患重大疾病。

1 、虽然有社保，但保障较低，患大病几率较大，需购买足额的健康险，意外     
风险及家庭责任原因，需购买足够的身价保障。
2 、有理财需求，主体在于一定的收益及各阶段的规划，特别在于养老保障。

保障计划一：长期保障与理财相结合 

祥瑞一生+吉祥至尊

保障计划二：健康保障与理财相结合 

健康福享+尊尚人生(吉祥至尊)

需求

分析

群体

特点

保险

计划

意外(年收入的20倍左右)  

投资(年收入10%- 15%)      

养老(年收入的10倍左右)

打工族



1、收入稳定，随年龄增长职级和收入不断提升，有一定的经济购买能力；
2、对生活品质要求较高，对理财收益及财产转移有这异于寻常的兴趣；
3、社会保障全面，对保险略有偏见；
4、应酬较多、工作压力及心理压力较大，大病几率较高；
5、对家庭责任感较强，个人死亡对家庭经济来源构成沉重打击。

1 、具有理财观念，但关注收益及财产转移，特别是财产分割，对生活品质要     
求较高，需购买高额养老产品进行补充；

2、健康风险较大，虽然社会保障全面，但为保证生活品质，仍需一定的大病     
保险，但不迫切，家庭责任较重且因工作原因，需购买足够的身价保障

保障计划一：长期保障与理财相结合 

祥瑞一生+尊尚人生

保障计划二：理财规划与重疾相结合 

吉祥至尊+健康福享

群体

特点

保险

计划

需求

分析

意外(年收入的20倍左右)  

投资(年收入10%- 15%)      

养老(年收入的10倍左右)

公务员



1、收入较高但不稳定，投资较为关注收益，注重财产的保值增值；

2 、大多没有财务安排的意识，但又意识到了财产安全及转移的重要性；
3 、危机意识较强。见识较广阔，
4 、  多为家庭收入支柱，应酬较多，忙于生意饮食不规律；

5 、无社会保障，一旦身体出现问题，收入中断，家庭生活影响巨大。

1 、进行合理的理财规划和财务安排，保险产品推荐要以分红险为主，沟通         
理财观念，规划养老及遗产；

2、多数具有责任感，多沟通个人对于家庭的重要性，提高人身保障及健康         
保障，防止因自身出现问题，家人生活受到毁灭性打击

保障计划一：身价与长期理财结合 

定期寿险+吉祥至尊+尊尚人生

保障计划二：理财与长期保障结合 

尊尚人生+祥瑞一生

需求

分析

群体

特点

保险

计划
意外(年收入的30倍左右)  

投资   (年收入15%-20%)     

健康(年收入的10倍左右)

家庭主妇



单身期     家庭形成期  家庭成长期  家庭成熟期

购买保险的主要阶段                 

参加

工作

出生

按照客户年龄阶段分类

子女

独立
子女

出生

现 

金 

流 

量

学习成长期 退休期

退休

结婚
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