
互联网时代顾问式精准营销
主讲：金玉成

课程背景：

顾问式营销给客户带来最大的好处是帮助客户在收集信息、评估选择和购

买决定这三个过程中得到一个顾问，从而做出精确的决策；同时，通过面对面

的感情直接接触，给客户带来金钱收益和情感收益。同时也给我们的行销和成

交打下扎实的基础。顾问式营销能够最大程度的的激发消费需求，增加产品的

销售机会；同时让客户自发产生良好的口碑扩散，产生连锁销售反应。一个满

意的客户就是公司最好的流动广告。因此，顾问式销售可以为公司的长期发展

提供巨大的助力。将顾问式营销贯穿于产品销售活动的整个过程中，可以使公

司与客户之间建立稳定双赢的长期合作关系。 

课程收益：

1、帮助学员转变传统行销滞后的行为模式；

2、向帮助客户解决问题为出发点的咨询服务型进行转变；

3、从促成单笔交易，转化为促成一系列的交易；

4、帮助学员了解顾问营销技术，掌握顾问式营销的关键和方法；

5、学会提高销售成功率、提高客户忠诚度、强化信任的方法；

6、学习并掌握互联网快速拓客的方法和技巧；

7、通过随堂训练，深度强化学员的综合客户开发能力；

8、学习并掌握落地实作的渠道行销工具；

授课方式：

专题讲授、现场实操、小组研讨、案例分析、工具分享、互动提问、启发教
学

适用范围：险企一线销售团队员工、管理人员

课时安排：2 天，6 小时 / 天

课程大纲：

第一部分 顾问式营销概述（破冰引导）

壱、 顾问式营销定义

1. 顾问式营销背景及概念

2. 你在做什么——价值传递与创造

 学习思路：

本节首先将顾问式营销背景做出简要
概述，而后明确顾问式营销与传统销
售的区别，在此基础上通过自我定位
将顾问式营销的重要性引申而出。最
并把顾问式营销的特点与模式做详尽
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3. 专业顾问必须具备的三大特质

4. 我是干嘛的——精准自我定位

 案例：退伍军人求职

弐、 顾问式营销解析

1. 你是如何看待客户的—移动钱袋？

2. 客户购买特点解析：冲动还是主

动？

3. 顾问式营销的四个特点；

4. 销售与购买流程对比；

5. 三个模式：

看山是山、看山不是山、看山还是

山；

 案例：忙碌的农夫

阐述。

 本节收益：

1. 学习顾问式营销与传统销售的区

别；

2. 了解顾问式营销的重要性；

3. 认识客户购买产品的关键；

4. 学习三个模式；

第二部分 客户开拓与分析（时机掌控）

壱、 客户定位与开拓

1、 定位三个维度：时间、特征、价

值

2、 七问锁定准客户：

1. 我为什么要听你讲？

2. 这是什么？

3. 与我有什么关系？

4. 我为什么要相信你？

 学习思路：

本节主要讲述“客户开拓与分析”方
面的知识点。

解析常见的拓客方法，从三维度
和七问引发学员思考，进而学习和掌
握如何设定客户强制购买。

做为企业管理者，必须明白一
点，即企业出现执行力不力的根本原
因在于组织管理方面出现了问题，而
并非员工单方面原因，所以做为企业
管理者，若要提升执行力，必须将组
织管理方面存在的问题加以改善。

 本节收益：
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5. 到底值不值？

6. 我为什么要在你这买？

7. 我为什么要现在就买？

3、 客户开拓八种方法

缘故、连环、权威、广告、交叉、

会议、网络、团体

4、快速收集客户信息三个渠道

传统渠道、流动渠道、网络渠道；

5、如何设定强制购买魔方

※给客户一个不得不买的借口；

6、购买决策五种角色

发起、影响、决定、购买、使用；

弐、 建立信任与挖掘需求

1. 客户关系发展的五个阶段：

1. 陌生期：资料收集、电话约访

2. 建立期：初次面谈、初步了解

3. 考察期：方案呈现、挖掘需求

4. 成长期：创造价值、建立同理

5. 成熟期：购买产品、关系转化

2. 快速打造信任核心五种方法；

3. 客户沟通与应对策略；

1. 梳理客户开拓的思路与方法；

2. 学会快速收集客户信息的方法；

3. 学会设定强制购买魔方；

4. 学会循序渐进开发客户关系；

5. 学会快速与客户建立互信；

6. 学会激发客户的双向需求；

7. 学会最有效的产品呈现方法；

8. 学会如何激发客户内驱力；
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4. 客户的两个需求：内在、外在；

5. 绘制客户需求树；

6. Spin 需求开发；

参、 价值创造与呈现

1. FABE 法

2. 如何让产品最具竞争力

3. 如何介绍产品

4. 如何让客户主动深入了解

5. 如何迅速消除异议

第三部分 互联网拓客经营（大势所趋）

壱、 互联网营销解析

1. 保险营销新趋势

1. 数据驱动——精准客户营销

2. 极致体验——定点粘性营销

3. 融入生活——满足个性需求

4. 圈定朋友——综合保险服务

2. 互联网保险营销优势

1. 场景具现化

2. 更详尽的市场反馈

3. 透明的渠道、低廉的投入

4. 更稳固的客户关系

3. 传统营销与互联网营销

 学习思路：

学习营销新趋势，了解互联网保
险营销优势，将互联网应用到日常行
销中，并将互联网营销与顾问式营销
有机结合。学习建立自媒体，并学习
落地实操的具体方法。

 本节收益：

9. 学习保险营销新趋势；

10. 学习互联网保险营销优势；

11. 掌握与传统营销的区别；

12. 掌握如何运用微信行销；

13. 学习如何快速吸粉；

14. 学习如何将顾问式营销与互联网拓

客有机结合；
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1. PBS（产品）与 NBS（需求）

2. 互联网营销核心：建立自媒、

吸引粉丝、客户沉淀；传统营

销核心：专业化销售流程解

析；

3. 营销方式对比：落地与吸粉；

4. 客户经营新老对比；

弐、 玩转自媒体，轻松展业行

视频分享：E专访

1. 微信与行销

1. 打造个人影响圈

2. 拜访客户的工具

3. 开拓客户的利器；

4. 一天十访日常基本功；

5. 快速拓客，轻松回来

6. 专业最好的呈现平台

2. 玩转微信的八个优势

1. 自媒体

2. 会议室

3. 培训室

4. 信息集散地
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5. 自留地

6. 信任催生器

7. 免费养鱼池

8. 扩散影响力

3. 微生态营销的四个原则

1. 实现 O2O 助力推广

2. 玩转鱼塘法则；

3. 场景行销省时省力；

4. 利用价值免费原则；

4、 如何快速吸粉

1. 你的爱好很重要

2. 无为而为，行销只是附属

3. 成为不可或缺的人

4  线上牵手，线下互动；

参、 互联网营销与顾问式营销

1. 核心解析：创造是精髓

2. 联合解析：起飞与落地

3. 趋势解析：营销 4.0

4. 前景解析：竞争力分解

第四部分 拓客行动力训练（实效落地）

壱、 客户控制力训练

 无懈可击的赢销心态

 学习思路：

本节对客户控制、产品呈现、谈
判控制三个方面进行训练，帮助学员
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 案例：一个平凡的姑娘

 客户面谈训练

 如何迅速占据主导（像主人一样）

 需求分析训练（附带衍生需求）

弐、 产品呈现力训练

 产品介绍训练

 如何让利益更有说服力

 案例：价格翻了 700倍的杯子

 客户追踪训练

参、 谈判控制力训练

 异议处理训练

 购买寻求切入训练

 协商成交训练

四、 差异化服务与口碑效应

迅速将学习的知识转化为实际的能
力，提高个人的业绩和综合专业素养

    

 本节收益：

15. 学习建立充满正能量的心态；

16. 学习像主人一样占据主动；

17. 掌握客户面谈实战技巧；

18. 掌握如何提高产品说服力；

19. 学习如何追踪客户；

20. 学习异议处理的关键；

21. 学习无缝切入购买需求

22. 学会运用差异化服务；

23. 掌握充分利用口碑效应的方法；    

第五部分 渠道行销之七种武器（工具分享）

 渠道拓客之快速圈客

 渠道拓客之吸引力圈

 渠道拓客之娱乐圈

 渠道拓客之品质圈

 个人微信公众号引流

 公众号微信标题引流

 微信蝴蝶效应快速增粉

 学习思路：

老师给学员分享七种工具，教会
学员使用方法及注意事项。

 本节收益：

24. 掌握渠道快速拓客的四种方法；

25. 掌握微信拓客的三种方法；
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