
解读人性密码 成交大单客户

【课程背景】

由于ＮＬＰ（神经语言程式学）的应用，人类在改变自身心理状态和行为

上取得了神奇的效果，故有这样的评论：“如果说纳米技术是物理学的一次革命，

那么ＮＬＰ则是心理学的一次创新。”ＮＬＰ进入保险行销领域，也引起了保险

行销领域的创新。 

　　一、“ＮＬＰ保险行销学”所探讨的是：保险领域的顶尖人物获得杰出成就

的方法，以及如何快速复制他们成功的思考与行为模式的方法。 

　　二、“ＮＬＰ保险行销学”是目前亚太地区最先进的保险行销系统之一，它

融合了２０世纪全世界的“神经语言程式学”以及笔者最新研发成功的一套称为

“顶尖寿险行销策略”在业务销售领域上的精华而成。 

　　三、“ＮＬＰ保险行销学”的目的：通过“神经语言程式学”以及“顶尖寿险行

销策略”这两门先进系统的整合，教给保险代理人什么是世界上最有效，最先进

的寿险销售技巧。 

【课程收益】

  通过认识 NLP 观念树立正确心态的建立：面对拒绝如何接受

 开发以及接触潜在高端客户的方法

 引发高端客户的购买兴趣，快速进入高端客户的频道：建立亲和力的

极大值

 高端客户购买心态的剖释以及了解客户的购买模式以及价值观

 介绍产品的技巧以及注意事项

 接触高端客户的拒绝以及有效说服客户的方法和步骤

 学会成交方法及思维

【课程时间】1-2 天（一天 6 小时）
【课程老师】孙婧婧
【课程大纲】

课程导入

NLP 理解层次



游戏互动

案例呈现：销售感觉实例

理解 NLP 信念价值观

一 、面对高端客户正确心态的建立

1、强烈的自信心和良好的自我形象

2、克服对失败的恐惧

 信念对人的影响是巨大的

 转换定义   

 强烈的企图心

 对产品的十足信心与知识

 注重个人成长

 高度的热诚及服务心

 非凡的亲和力

 对结果自我负责

 明确的目标和计划

 善用潜意识的力量

二、进入高端客户的频道  （创立亲和力的极大值）

案例演示：面对高端客户，最新产品解读，包括条款和运用

课程引入：高端客户的类型分析

          高端客户的需求分析

1、情绪同步 “设身处地”

 找寻高端客户的痛点

2、语调和速度同步 （表象系统）

 视觉型

 听觉型

 感觉型

3、生理状态同步（镜面映现法）

 模仿高端客户的表情和动作，坐姿，站姿

4、语言文字同步



5、合一架构法

三、高端客户购买心态剖析

1、直接问顾客的购买原因

2、询问顾客是否以前购买过此类产品

3、当初是什么原因让顾客购买

4、顾客对理财产品的印象

四、介绍产品解说产品与服务

1、预先框示法

案例：高端客户的心里预期

2、假设问句法

案例：高端客户的心里假设

3、下降式介绍法

案例：高端客户的目的探寻

4、倾听的技巧

 跟客户面对面时，当客户说话的时候不要打断客户的说话！

 当客户说完话，而你要说话的时候，请记得要在这之间暂停 3-5秒

或顾客问完问题，在回答之前，让客户感觉很重视他的问题

 保持微笑，镜面映像法则

 顾客剔除的问题或某些细节上你不能确定或百分百的了解时，那么

要以适当的时机来询问你的客户

五、 高端客户的购买模式

  90%以上的行为都是有模式的

1、自我判定型（理智型）或外界判定型（感性型）

2、一般型或特定型

   一般型：做购买决定时，有大的原则，比较不会注重细节

   特定型：注意力会放在细节上，小心，谨慎，甚至挑剔。

3、求同型或求异型

4、追求型或逃避型：追求快乐，逃避痛苦。

5、成本型或品质型



六、 解除高端客户的抗拒

课程导入：高端客户的抗拒类型分析

1、沉默型抗拒

2、借口型抗拒

3、批评型抗拒 

4、问题型的抗拒  

5、表现型的抗拒  

6、主观型抗

7、怀疑型抗拒

 七、解除抗拒的方法

1、了解抗拒的真正原因

2、剔除抗拒时要耐心倾听

3、以问题代替回答，处理方式以问句回答

4、对抗拒表示同意或赞同

5、假设解除抗拒法“是什么原因使您不能现在决定购买，是价格吗？” 

或者问：“如果我能解决价格问题，您还考虑哪些因素呢？”

6、反客为主

7、重新框示法（定义转换法）

8、提示引导法

9、潜意识说服方法

10、心锚建立法

八、 缔结成交-有效缔结高端客户的方法

1、不要一开始就告诉客户价钱。

2、注意力放在产品价值及客户利益。

3、物超所值的概念。产品+服务+赠品。。。=价格

4、将产品和更贵的东西比较

5、延伸法，把产品利益延伸出来。

九、有效缔结高端客户的 7个技巧

1、假设成交法，



2、不确定缔结法

3、总结缔结法

4、宠物缔结法

5、富兰克林缔结法

6、隐喻缔结法

7、6+1缔结法

   


