
代理保险营销能力提升培训
主  讲：金玉成

【授课对象】
【课时安排】
【授课方式】
包括但不限于：专题讲授、案例分析、头脑风暴、小组研讨、工具分享、

互动交流、现场演练、团队 PK、行动学习、启发教学
【课程大纲】
第一讲、客户盘活及深度营销

思考：1、为什么要进行存量客户盘活     2、存量客户对我们的影响在哪
一、存量客户现状分析 

1、不同休眠客户的原因分析
2、休眠客户蕴含无限潜力
3、内外环境因素分析
4、网点员工困惑分析

二、如何盘活存量客户
1、高效电话邀约
2、实战面谈技巧
【案例分析】高效提问挖掘客户对银行代理保险产品的潜在需求

三、建立关系打基础
1、营销管理的 11P解析
2、关系营销的总体策略
3、客户关系诊断与评估
4、建立客户关系的六个重要因素
5、建立客户关系的四大准则
6、建关系的技巧（建关系的核心在于“建”从无到有）
【实战演练】建立一份银行客户的档案实战练习：建立一份银行大客户

的
“头脑份额”评分表实战练习：建立一份客户关系诊断分析图

四、客户关系与深度营销
1、客户对银行的认知、看法、态度和行动之间的关系
2、介绍“头脑份额”的概念和影响力模型
3、让你的客户名单产生更大价值
4、战略性客户营销服务计划的制定流程
5、客户关系的专业评估与利用计划
6、忠诚客户建立模型

第二讲、期缴保险营销能力提升

一、期交营销成功关键

1、如何寻找并发现有价值的客户：

2、如何吸引并拥有有价值的客户：

3、如何持续开发有价值的客户



4、传统营销VS互联网营销

二、期交营销成功关键

1、客户经理现状分析

2、客户经理问题所在

3、理财客户分类与顾问式营销

4、保险规划与人生价值：

三、望闻问切——掌握期交营销关键

1、识别技巧

2、创需技巧

3、提问技巧

4、规划技巧

四、期交销售实战技巧

1、面谈技巧篇

2、内在需求篇

现场训练：话术五精模板设计与演练

3、价值呈现篇

现场演练：30岁夫妇，3周岁孩子的期缴方案价值呈现

4、成交心理篇

5、产品组合与促成篇

A、现状分析：金融需求、家庭情况、人生规划

B、建立客户对市场和产品的信心

C、熟悉产品的三个层次：演绎卖点、精准定位、逆向思维

D、产品剖析与产品组合

E、产品卖点与产品收益

现场演练：产品组合与呈现

F、促成销售

研讨发布：五给促成话术

6、三大类别保险产品综合分析：健康险、少儿险、投资理财险

第三讲、洞察客户购买动机与聚焦关键人员 



一、产品、优势、服务三要素

1、如何塑造产品的价值与带来的效益

2、产品销售成功的核心要素

3、产品与服务常见问题的专业对策 

小组研讨：快速收集、发掘顾客需求时有哪些常见问题 

二、客户购买心理需求的层次

1、表面需求—潜在客户的应对方法。 

2、实际需求—有效区分隐性与显性需求

3、本质需求—提供有效解决方案的方法

4、混合需求—判断重点，从点开始。

三、客户切入—聚焦三类关键人员

1、接纳者 – 购买执行者、信息提供者

2、影响者 – 收益把关者、产品享受者

3、权力者 – 有决策权但不易接近者

4、定客户切入路径—目标与策略

四、 提升面谈信任力与有效沟通力

1、成功开场并引起客户的注意的技巧 

2、 打开心门的关键—交谈的语言习惯 

3、与客户沟通注意避免的五项行为 

4、客户沟通的三个三原则 

五、分析需求与锁定关注点 

1、魔力深入法则之你说

2、描述产品的目标 

3、运用辅助工具的技巧 

六、创造客户购买欲望，消除疑虑 

1、提供产品或解决方案，取得客户认同 

2、整体解决方案的六步系统讲解法 

七、临门一脚 “协助客户做决定” 

1、准备购买时给客户提供的选择范围的技巧 



2、面对面顾问式终极谈判促单技巧 

小组争霸：掌握提问法的逻辑精髓 

3、如何快速解除客户的反对意见 

4、逻辑推理与假设成交法应用 

5、单刀直入攻破最后防线的方法

第三讲、保险沙龙活动创新策划组织
一、银行保险活动策划的价值与现状分析

1、沙龙活动组织的价值
2、银行网点保险沙龙实施存在困难
3、原因分析与解决之道
案例分享：一次成功的VIP保险理财尊享会

二、活动目标与营销策划
1、锁定目标群体
2、活动策划的三个阶段
3、活动的联动营销设计
4、经典营销策划案例解析

三、活动组织与实施
1、活动功能组及人员分工
会务组、物资组、宣传组、展示组、邀约组、攻坚组的分工及实操
研讨发布：分工细则进行研讨，并撰写对应岗位工作细分说明表
工具分享：会务组工作流程表
2、活动前准备流程
A、活动前准备
B、密集跟踪
C、邀约客户确认：客户确认
D、会务准备与过程管理结果确认：预演彩排、应急准备
模拟实作：保险沙龙细节模拟
工具分享：三三二法则、影响力中心
3、活动中执行流程
模拟实作：模拟场景演绎一场沙龙，讲师进行点评
小组研讨：各小组磨合过程中要有哪些注意事项
4、活动后追单与总结：现场总结、会后追踪、会后分析、常见问题解

决
工具分享：一三七法则、两会递进法

四、活动后客户关系管理与维护
1、成交客户的维护
2、尚未成交客户的后续营销与维护
3、未到场客户的后续营销与维护
4、客户转介的步骤、主要方法、技巧

第四讲、卓越团队的管理与历练
一、打造高昂士气——让团队更有威慑力



1、什么是士气
2、士气激发路径图：利益、归属感、荣誉
3、提升士气三要素

二、卓越团队的六大特征
1、卓越领导
开启愿景：华为之任正非
率先垂范：曹操“割发代首”与柳传志罚站
大度包容：魏征之于唐太宗李世民
坚韧不拔：亮剑独立团之李云龙
激情阳光：牛根生之创业需要激情和野心
强悍有力：成吉思汗
善于激励：分层激励、物质和精神激励
敢于超越：超越过去，超越自己
2、共同目标
整体目标VS个人目标、销售目标VS营销目标、考核目标VS挑战目标
3、因人施用
慈不带兵义不掌财、因人施用：弥勒佛与韦陀、用人所长避其所短
4、训练提升
优秀的团队是训练出来的、训练—培训、练习
5、分层管理
组织授权、培养责任心、管理切忌一竿子插到底
6、尊重个体
鼓励不间断，潜力必自现
敢于任用比自己能力强的人
关注团队当中的“另类”

三、提升团队协作力——让团队更有战斗力
1、什么是协作：新木桶原理
2、为何需要协作?
组织目标的实现，需要良好合作和紧密配合、组织系统运行的需要
专业化分工的需要、协作才有出路：天堂与地狱的故事
3、如何更好地开展协作
从组织架构上建立协作体系、内部市场化、树立全员营销的大局思维

四、灵活团队激励——让团队更有持续力
1、从马斯洛五大需求层次看激励的重要性
2、当团队出现哪些情况时，就要进行激励调整
3、有效的团队激励是怎样的
有针对性的激励：根据需求制定激励方案
团队激励技巧：注意激励的形式、场合、时间等
物质激励及精神激励相结合
头脑风暴：物质激励有哪些？精神激励有哪些？

五、历练团队执行力——让团队更有爆发力
1、为什么要强化执行力：
执行力代表着竞争力、三分策划七分执行、执行力就是战斗力、
执行力代表着运营效率，可以降低沟通成本



2、我们需要什么样的执行力
不折不扣执行第一、向军人学习执行力、打破部门利益圈子及个人成见
没有任何借口令行禁止、及时传递与沟通信息：执行中理解，理解中执

行
3、如何提升执行力
对公司政策与方案清晰、抓大放小要事第一
组织第一，团队第一，选对人

第五讲、课程总结与回顾


