
财险客户开发与营销能力提升

主讲：金玉成

课程收益：

1、熟悉掌握开发财险客户资源开发的方法和技巧；

2、根据不同类型的客户挖掘出相对应的需求；

3、掌握客户销售与促使成交的技能；

4、化解阻碍保险销售执行过程中的一切问题；

5、实现从单一销售到系列销售的观念与行为模式的转变； 

6、熟悉和掌握客户关系维护的操作方法与关键步骤；

课程时间：1天，6小时/天

课程对象：

课程方式：

专题讲授、案例分析、场景模拟、头脑风暴、小组研讨、互动提问、启发教

学

课程大纲：

第一讲、财险客户资源的开发

一、客户开发的重要性

1．体现活动量

2．体现销售力

3．是长期工作

4．销售有目标

5．信心的源泉



二、优质客户具备的条件

1．需要保险的人

2．有购买力的人

3．容易接近的人

三、客户开发的原则

1．每天补充计划一百

2．避免一直开发缘故市场

3．随时随地开发客户

4．把时间给优质的准主顾

5．服务好老客户

6．培养影响力中心

四、准客户的分类

课堂练习：请列出 10 个有效准客户名单，要求 1 个 A 类客户，3 个 B

类

客户和 6个C类客户。

五、客户开发的具体方法

1．缘故开拓法

2．陌生开拓法

3．转介绍法

思考：哪一种开拓法能让我们的事业长久稳定？为什么？

第二讲、销售前的准备

一、为什么要做售前准备



二、财险营销的三个阶段

三、财险客户销售的六个任务

四、财险客户销售的三个准备

五、营销的四个误区与客户流失的四个关键

六、财险客户沟通的四项法则

七、做好准备的步骤

1．拟订拜访计划

2．分析准客户名单

3．销售演练

4．资料制作

5．电话预约

第三讲、深挖客户的需求

一、挖掘客户需求的途径

1．面谈的目的

2．面谈的步骤

1）用寒暄来活跃气氛

2）用赞美来接近关系

3）用同理来消除戒心

4）用提问来控制面谈

5）用倾听来了解实情

6）用观察来发现需求

7）用引导来产生兴趣



8）用利诱来激发欲望

二、不同类型保险产品的定义

三、不同类型客户的保险需求分析

四、建议书说明

1．尽可能为客户找出 3个购买理由

2．将优势数字化，将数字具体化

3．让客户产生互动

4．将交费金额最小化，将保障最大化

第四讲、促成与拒绝处理

一、促成的信号

1．客户不购买的信号

2．客户购买的信号

二、促成的方法

1．激将法

2．假定成交法

3．二择一法

4．风险分析法

5．利益诱惑法

三、产生拒绝的原因

四、拒绝处理的流程

五、拒绝处理的方法

课堂练习：一对一演练如何处理常见的拒绝



第五讲、客户关系维护

一、成为客户的大众情人

1、三种经典销售风格你属哪一类

2、找到自己的撒手锏

3、面对不同客户的风格应对

4、进入客户的频道

二、客户关系基础

1、客户关系管理模型

2、客户关系管理的四个步骤

3、客户关怀的 6种方法

4、客户外交的 5大形式

讨论：我们在日常工作中，客户关系管理的方法与手段

第六讲、课程回顾与互动交流


