
                          

《银保开门红运作》
课程大纲简介

 

课时： 2 天
参训人数：100 人 / 期

【课程背景】：
     2021 年，疫情后的开门红，新挑战下的开门红，有机遇也有挑战，本课程开门红对全体银保
员工培训。分析了新环境下的机遇和挑战，分析了销售人员的方向。也对开门红的推动给出具体实
施操作步骤，讲解了银保销售的技能技巧，通过《银保开门红运作》的学习，使学员开门红的业绩
推动有认知，达到提升销售人员士气、提升员工销售技能的目的。
【课程收益】：
1、开门红的总体了解。
2、使销售人员知道发展方向。
3、提升销售技能
【学习对象】：

 销售人员。
 开门红推动人员。

【学习目的】：
 提升开门红业绩
 提升销售管理的水平，推动开门红。

【学习方法】：
 理论讲授＋案例分析
 小组讨论＋情景模拟＋经验分享
 管理游戏＋实战演练＋现场点评

【课程大纲】：
一、开门红我们的机遇

1、2020 年我们经历了什么？

①、疫情给我们带来了什么？②、一场疫情让我们明白了什么？

2、中国经济已经全面复苏 

 ①、2021 年开始新纪元。②、金融市场释放重大机遇。

3、客户投资需求旺盛。

①、高净值人士数量增加。②、保险成为民众投资首先

二、开门红的意义

1、什么是开门红？
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①、一年有个好彩头。②、开发客户多由头。③、借势谋事增收入。④、开门红是

一种稀缺资源。

2、这就是开门红。

①、开门红精神！②、对公司。③、对团队。④、对个人。⑤、开门红意味着什么

三、开门红你要怎么做

1、启动、目标认购

 ①、启动培训宣传发动：②、全预算定目标。③、主管先行，管理升级。④、人人

通关方得奖励。

2、产品 、技能通关

①、大量演练、每日训练。②、逐级通关专业制胜。③、网点启动

柜员培训。

3、网沙、客养项目的有效运作

①、网沙。②、渠养。③、养护

4、氛围营造 激励追踪

①、喜报、贺报的及时发放。②、资源的有效利用。③、内勤的后援保障得力

④、组建功能组，助力销售。⑤、职场布置、风险防范

四、开门红的销售技巧运用

1、售前准备

①、定义。②、流量客户。③、精准营销客户。

2、接触面谈

①、接触面谈的要点。②、分析客户类型。③、挖掘客户需求。④、接触面谈参考

话
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术。

3、产品说明

①、产品说明的目的。②、产品说明的核心要点。③、理念沟通。④、话术

4、销售促成

①、销售促成的定义。②、销售促成的注意事项。③、促成要点。④、促成的方法

⑤、话术

5、异议处理

①、概念解释。②、接触面谈。③、产品说明。④、促成

6、售后服务

①、四大目的。②、保单解释。③、告知回访。④、转介绍。⑤、客户深挖掘

结束语
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