
开门红综合能力训练营

主讲：金玉成

开发背景：

在 2020 年即将到来之际，对于各大保险公司来说已经拉开火拼的序幕，

在这样的背景下，如何在开门红中挣脱蓝海的束缚，打造红海？如何实现新契

约的持续性增长，新产品热销的盛况？这两个问题是每个人保人需要思考的重

点。本课程涵盖开门红活动设计策略、大客户精准性营销、超级产说会等内容，

涉及管理岗、营销岗、培训岗、督导岗，旨在将现有团队凝成一股绳，开创开

门红，红遍天的营销新局面。 

课程特色：

1、课程定制化：根据人保的实际需要定制具体课程内容，并进行开门红

活动分工、流程定制落地，实现岗责清晰，定制解决实际问题。

2、行动式学习：课堂上学习后需要制定行动计划，将活动策划具体落实

到工作中，实现培训效果最大化。

课程时间：5 天，6 小时 / 天

课程方式：

包括但不限于：专题讲授、案例分析、小组研讨、互动发布、工具分享、头脑

风暴、启发教学、视频教学、行动学习、团队竞技

课程对象：

课程大纲：

第一讲、心态定江山

一、心态的力量



1、心态影响能力

2、心态影响生理

3、心态影响职涯

二、八大心态修炼——阳光心态

1、什么是阳光心态

2、塑造阳光心态的八大方法

三、八大心态修炼——感恩心态

1、什么是感恩心态

2、塑造感恩心态

四、八大心态修炼——付出的心态

1、营销人要过三关

2、营销人的六个千万

3、锻造付出心态的四大手段

4、营销人《三大纪律八项注意》

五、八大心态修炼——积极心态

小男孩一分钱打油的故事

1、积极的心态带来积极的人生

2、积极心态，让你拥有更多发展机会

3、如何塑造积极心态？

六、八大心态修炼——执著心态

1、什么是执著心态

2、塑造执著心态



七、八大心态修炼——共赢心态

1、什么是共赢心态

2、塑造共赢心态

3、营销人员八荣八耻

八、八大心态修炼——老板心态

1、什么是老板心态？

2、塑造老板心态

九、八大心态修炼——空杯心态

1、什么是空杯心态

2、塑造空杯心态

第二讲、专业定当下

  一、解析银行营销的本源

1、掌握银行营销的演化

2、现代客户的心里消费过程管理

3、文化银行营销与附加价值服务

4、银行营销的多重角色组合

5、生活银行营销与事业银行营销

二、营销礼仪

1、自身形象的塑造

2、个人的神韵展示

3、不同环境的形态

4、与人交往的技巧



5、内在美与外在美

三、营销团队协调与时间管理

1、团队精神与自我发展

2、角色定位与协作效应

3、个体与整体效益

4、关键时间把控与掌握

5、事务的轻重缓急选择

四、银行营销团队建设

1、营销团队管理者的建设

2、营销团队的系统规划

3、如何对营销团队进行辅导

4、营销团队的日常管理

5、银行营销团队的人员控制

6、银行营销团队的合理激励

五、个人卓越销售团队

1、个人销售的角色职责

2、个人销售职业生涯发展与团队建设

3、个人销售评估

4、个人销售激励与表扬

5、刺激个人销售业绩增长

六、客户全业务营销

1、全业务的视角



2、分析客户的需求

3、全业务的解决方案

4、全业务保险营销策略

七、大客户销售及谈判

1、大客户的主要特点

2、大客户销售管理的注意事项

3、大客户销售管理的基本策略

4、与大客户谈判的技巧

八、服务营销

1、什么是客户服务与管理

2、树立积极的服务心态

3、建立高效的服务战略

4、正确处理的客户投诉

九、互联网营销

1、互联网营销的趋势

2、网络广告

3、网络团队打造

十、银行营销战略

1、银行营销成功五要素

2、建立竞争策略

3、市场经济发展

十一、心理学营销



1、客户需求心里分析

2、客户心里研究分析

3、客户异议处理分析

4、成交前的心理障碍

十二、电话营销

1、电话前的准备工作

2、客户需求确认

3、产品推荐技巧

4、电话三秒原则

第三讲、一会定未来

一、过去做了什么

1、 活动策划的价值与现状分析

——活动组织的价值所在

——产说会实施难点障碍

——原因分析与解决之道

研讨发布：为什么总是与理想有差距

案例分享：一次成功的 VIP 理财尊享会

2、 在你眼中的沙龙是什么样的

——解析产说会的定义；



——产说会常见的弊病；

——在你眼中的产说会；

3、 过去曾使用过何种沙龙模式

——单一型和复合型；

——常见的模式：沙龙、恳谈会、推介会、答谢会、周年庆等；

4、 过去是如何确定沙龙的主旨

——两个中心：客户、产品；

——产说会解析：有效邀约、客户群体、现场成交、决策过程；

5、 过去组织的沙龙取得的效果

——自我评估与群体自评

6、 你认为沙龙核心优势在哪

——与其它销售方式的对比：电销、FaceToFace 等；

本模块围绕沙龙种类、中心点、核心优势三方面进行充分讲解，并结

合老师三场沙龙实作为主要展示案例，本模块中有一次全员研讨，脑力激

荡小组发布，角色互换以学员为主导，帮助学员迅速打开脑洞，充分热身，

确保学员全身心投入到课程学习当中。

二、现在该怎么做



1、 欲成其事先利头脑（会销评估）

——四个关键指标：合作、细节、效果、反馈；

——如何根据行内和市场的实际进行有效评估

2、 没有最好只有更好（玩转会销）

——七大要素：主题、群体、邀约、控场、沟通、谈判、追踪；

——结合七要素对企业以往沙龙自评（研讨发布）

——活动目标与营销策划

A、锁定目标群体：

客户的来源：市场布局、信息收集、目标客户的关注点

活动的目标：关系维护、产品营销

活动的时间、地点、方式选择评估

活动的资源：人力、物力、财力

B、活动策划的三个阶段

C、活动的联动营销设计

D、经典营销策划案例解析

3、 成功来自完美掌控（胜券在握）

——六个重点：定位、选择、整合、组织、预热、准备；



——3+3+2 客户精选，沙龙破局的关键；

小组研讨：如何针对现有产品进行会前把控

4、 死守目标绝不动摇（设计关键）

——沙龙核心思路与客户需求导入；

——现场成交：成交关键、购买理由、价值塑造、群体效应；

5、 一路同行永不停步（重在协作）

——协作致胜：会议经营、分工协作、氛围营造、角色定位；

——活动组织与实施：

A、会务组的分工及实操

B、物资组的分工及实操

C、宣传组的分工及实操

D、展示组的分工及实操

E、邀约团队分工及实操

F、攻坚组的分工及实操

研讨发布：根据人员分工细则进行研讨，撰写岗位细分说明表

工具分享：会务组工作流程表

6、 你的起点决定终点（会前准备）

——活动前准备

A、客户筛选：137 法则



B、电话邀约：强制话术设定

C、短信联系

D、网络邀约

E、递送邀请函

——针对性追踪

               A、计划进度检查

B、邀请情况信息更新

C、调动积极性

——邀约客户确认

——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：沙龙细节模拟、成交话术设计、埋点设计

研讨发布：为什么会这样？

工具分享：三三二法则、影响力中心

7、 精彩纷呈价值转换（会中执行）

——活动中执行流程

A、会前迎接、签到

B、座位安排

C、现场服务



D、现场讲解与呈现

E、现场提单与攻坚

F、客户送别

模拟实作：模拟场景演绎会中环节，老师进行点评

小组研讨：各小组磨合过程中有哪些注意事项

工具分享：设定强制购买魔方

8、 缘起交易缘续情谊（会后转化）

——现场总结会

——客户追踪术

——会后分析会

——问题解决会

——成交客户的维护

——未成交客户的营销与开拓

——未到场客户的营销与开拓

——转介的步骤、方法、技巧

模拟实作：演绎一场会后追踪流程设计，自评后老师点评

模拟实作：会后各类型客户话术设计

研讨发布：上次会议的自评



工具分享：一三七法则、两会递进法

本模块围绕沙龙评估、影响因素、关键环节、会前准备、会中掌控、

会后追踪、团队协作等七个方面展开，以“现在公司要做一场……”为命题，

各小组研讨发布作为开篇，学员自评以后老师结语；老师会以实作案例作

为主要展示案例，破除原有僵化思维定式，帮助学员迅速理清思路，本模

块采用以学员为主导的互动型授课方式。

三、未来如何破局

1、 沙龙的独家秘笈

——七个环节掌握完美沙龙流程；

——打造正规军与专属客户群体；

2、 梳理独有的思维

——打造真正属于你的产品说明体系；

——培养契合银行实际的沙龙思维；

3、 明确未来的方向

——打破自我设限，设定中短期发展规划；

——梳理接地气的现有产品推广规划（思路）；



4、 落地方案的设计

——根据银行实际设计落地方案（根据课时安排调整此环节内容）

本模块目的帮助学员梳理思路，强化意愿。老师会设置一个完整的场

景（以银行即将推广或正在热推的产品为主打，从会前如何准备、到会中

具体环节实操、再到会后如何确保追踪效果，模拟结束后学员自评，小组

自评，老师最后结语点评，最终完善整套落地实作流程），根据学员人数

等进行微调，进行落地实作设计，以实现本课程的核心宗旨：学以致用，

实作落地。本模块采用全员互动分块协作的模式。

四、课程回顾与交流研讨

第四讲、课程回顾与互动答疑


