
2022 期缴烎家·模压训练营
（2 天培训）

 什么是烎家：“烎”这个字怎么读，yín。多用来形容一个人的斗志昂扬、热血沸

腾。我们说简单的事情重复做，您就是专家，重复的事情创新做您就是烎家。

时代在变，不能满足于只做专家，还要与时俱进，做“烎家”

 什么是模压训练： 模压训练就是标准化生产，像“车间”一样，将“混杂”的销售

理念、信息、技术按照标准流程化，快速“制造”出符合公司需要、满足市场需

求的合格销售人员的过程。它是当今世界上最先进的营销训练方式。可以帮助

业务人员重新激发营销热情、养成良好的寻找客户的习惯、深入挖掘客户需求，

认真领会产品理念与卖点，灵活运用产品的关键语句，并真正的认同产品；根

据权威统计，通过模压训练的营销人员比没有受过训练的平均业绩提升了 30%

以上。



第壱篇 共识篇

1. 破冰：破冰活动、什么是烎家？ 

2. 共识：

（1） 讲述之道：简单、重复、有趣，做期缴保险也要如此。

（2）学习之道：学我者生，似我者死。要触类旁通，举一反三

（3）领悟之道：天雨虽宽不润无根之草，佛法虽广不度无缘之人

第弐篇  “觉醒篇”

我们可能永远都叫不醒一个装睡的人，但是快递小哥或外卖小哥却可以，为什么？

一、让我们找回“信念”

1.现在做期缴保险难不难？ 问题多不多？您现在做得咋样？

（1）做期缴保险究竟难在哪？（让大家发泄、诉苦，摆问题）

（2）2020疫情暴发带来的新影响、新变化、新要求

2.您的保险信念正确吗？坚定吗？ 

（1）如何讲好保险：通俗化、结构化、证明化

（2）通俗化：如何物化保险？什么不需要保险？保险在我们身边吗？三类期

缴保险（意外险、重疾险、理财险）

（3）结构化：二元怎么讲保险，三元怎么讲保险？二元三元结合怎么讲保险？

（草帽图）

（4）证明化：有图有真相、数据会说话、名人有名言

（5）模压训练 1：以上要点能讲清楚吗？能让客户听明白吗？能让客户爱听



吗？  （三个境界：自己清楚、客户爱听、客户明白）

3.引导技巧

弐、 让我们找回“目标”

1.您有自己的人生目标吗？第一桶金？第十桶金？

2.让《吸引力法则》引领我

3.期缴保险的销售目标要具体化、量化、细化、可视化！  

模压训练 2  写出您的目标

参、让我们找回“自我” （保险究竟是难做还是懒做？）

1.如何看问题（困难）： 让我们回头再看看自己列的这些问题。不要自己制

造问题，放下自己暂时解决不了的问题，多关注自己的问题，即使问题多，也有

办法。凡事都有三个以上的解决方案。

2.如何看自己：要自信，要自豪（要找亮点）、要自拔，不要自困，要勇勤

恒强，不要怕懒弃弱。    

 第三篇 “知道”篇
   

一．营销套路

1.套路下面是思路

2.常用的营销套路/营销套路的层次

3.期缴保险营销七步法

二．客户经营

1.期缴保险的客源在哪里？如何用图形化思维寻找客户？

2.如何了解客户：KYC、有钱人的 5 个事实、客户期待的三种角色

3.如何赢得客户信任：两大法宝、小礼物、大感情、6+1金脉系统



四、营销切入

 1.期缴保险产品营销切入的时机分析

2.期缴保险营销切入的 11种方法

 3.模压训练 3：切入的不同方法

五、需求激发

1.麦肯锡 20 类客户保险需求分析表（生命周期理论）

2.理财（年金）险需求激发（结合华夏产品）：三类客户的年金险需求，如

何讲长期规划、如何讲资产配置（金字塔、标准普尔四象限图、足球阵型）、如

何讲资产保全、如何讲资产传承？

3.如何挖掘需求？

（1）SPIN 法  模压训练 4： 信息型提问、痛点型提问，痛点扩大型提问、解

决型提问

（2）过去、现在、未来法

六、产品展示

1.产品展示基础技能： FABE   模压训练 5  

    2.产品展示进阶技能：三会（会总结、会构图、会讲故事）

3.产品展示高阶技能：六大影响力（互惠、权威、稀缺、承诺、从众、情

感）

七、异议处理

1.被拒绝正常

2.客户为什么喜欢拒绝：决定=欲望-干扰，常见的干扰有哪些？

3.先区分是真问题还是假问题，是你的问题还是客户的问题

4.常见银保异议问题



5.模压训练 6  拒绝话术演练


