
网点期交保险营销能力提升训练营

主  讲：金玉成

课程时间：3 天，6 小时 / 天

课程对象：

银行理财经理、客户经理、管理人员

授课方式：

包括但不限于：专题讲授、案例分析、工具分享、小组研讨、互动发布、实战

训练、启发教学、教练辅导、行动学习、头脑风暴、团队 PK 

课程大纲：

第一部分、期交保险营销综合能力提升

第一讲、期交营销成功关键

一、以销售为导向

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：

A、客户的个人需求与家庭需求分析

B、客户的利益需求与情感需求分析

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：

开口不难说啥难、说明不难呈现难、促成不难签单难

2、客户经理问题所在：

A、对客户的需求了解不足

B、缺乏相关的工具与方法

C、耐压值较低心态波动大

3、理财客户分类与顾问式营销

A、根据根据理财习惯特征分类

B、按照性格分类

C、按照年龄层次分类



4、保险规划与人生价值：

A、家庭财务健康状况检查

B、风险管理分析

C、子女教育规划

D、退休养老规划

E、保值投资规划

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

第二讲、期交销售实战技巧

一、面谈技巧篇

1、起点决定终点——开场为什么很容易失败

2、让客户一下子记住你——自我介绍的技巧

3、让客户迅速喜欢你——寒暄与赞美的技巧

4、降低客户的防卫心理——道明本意的技巧

二、内在需求篇

1、让客户讲出心里话——提问的技巧

2、引导客户的表达欲望——倾听技巧

3、客户的行为会说话——观察的技巧

4、激发客户的内在需求——SPIN 模型

现场训练：话术五精模板设计与演练

三、价值呈现篇

1、客户的购买满意度分析

2、客户的需求点组合分析

3、价值呈现与核心利益点

现场演练：30岁夫妇，3周岁孩子的期交方案价值呈现

四、成交心理篇



1、客户的基本成交心理分析

2、基于客户心理的九大成交技巧

3、异议是如何产生的

4、处理异议的最优方法

五、产品呈现与促成篇

1、帮助客户判断市场

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

2、产品剖析与产品组合

A、学习让客户真正认同你

B、产品销售的观念和问题

C、透过资产配置介绍产品

D、产品销售中的构图技巧

3、产品卖点与产品收益

A、目标市场分析与筛选

B、提升理财规划方案的质量

C、案例呈现阐明规划的步骤

D、阶段性需求及匹配保险规划

现场演练：产品呈现

4、促成销售

A、识别客户的购买信号

B、促成销售的常用方法

C、促成销售的话术设计

研讨发布：五给促成话术

  六、三大类别保险产品综合分析

1、健康险

2、少儿险

3、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

第四讲、 提升面谈信任力与有效沟通力

一、成功开场并引起顾客的注意的技巧 

1、开场表现感激与喜爱对方的技巧 

2、如何做倾听，而非高谈论阔的方式 

3、让顾客感觉轻松——镜子反映法

二、 打开心门的关键—交谈的语言习惯 

1、视觉型客户的表现方式与应对技巧 

2、听觉型客户的表现方式与应对技巧 

3、情绪型顾客的表现方式与应对技巧 

4、智慧型顾客的表现方式与应对技巧 

5、让客户多讲，你成为专注倾听者的方法 

三、与客户沟通注意避免的五项行为 

四、客户沟通的三个三原则 



第五讲、分析需求与锁定关注点 

一、魔力深入法则之你说

二、描述项目（产品）的目标 

1、控制表述时间的方法

2、假设顾客有兴趣的未来描述技巧 

3、描述目标时三项重点 

三、运用辅助工具的技巧 

1、FABE 法则 

2、卖点评估法 

3、简报手册的重要制作技巧 

4、如何成为一个讲产品故事的专家 

第六讲、创造客户购买欲望，消除疑虑 

一、提供产品或解决方案，取得客户认同 

1、公司的可信度与专业度的讲解技巧 

2、如何增强销售人员售卖中的可信度 

3、如何让客户认可产品与服务的具体效果 

二、整体解决方案的六步系统讲解法 

竞争优势、现状分析、问题根源、不解决的痛苦、解决的快乐、解决方

案

案例分析与模拟演练 

第七讲、临门一脚 “协助客户做决定” 

一、顾客准备购买时给客户提供的选择范围的技巧 

二、面对面顾问式终极谈判促单技巧 

1、谈判的角色扮演策略 

2、蚕食策略与让步策略 

3、销售说服五步法（顺）：需求-计划-实施-结果-行动 

4、客户成交四步提问法（逆）：植入期-成长期-再生期-结果期 

小组争霸：掌握提问法的逻辑精髓 

三、如何快速解除顾客的反对意见 



1、异议产生的原因分析 

2、异议处理技巧 

四、逻辑推理与假设成交法应用 

五、单刀直入攻破最后防线的方法

第二部分、外拓及主题活动营销综合能力提升

第一讲、银行外拓的价值与现状分析

一、外拓活动组织的价值

二、银行网点实施存在困难

三、原因分析与解决之道

第二讲、活动策划的三阶段

一、目标客户群需求分析与调研

1、目标客户群定位：社区、商区、园区、机构、农区……

2、目标客户群经营与生活路径

3、目标客户群经营与生活场景分析

4、目标客户群特征总结

5、目标客户群活动策划

二、明确目标客户群外拓活动目标

1、提升网点业绩

2、提升品牌知名度

3、提升客户忠诚度

4、增加市场占有率

5、客户导流

三、目标客户群拓展经营策划

1、社区营销拓展经营策略

1）体验互动类经营策略

2）知识竞赛类经营策略

3）公益收获类经营策略

4）投资理财类经营策略

2、商区营销拓展经营策略



1）渠道共享类经营策略

2）联盟类经营策略

3）商务平台类经营策略

3、园区营销拓展经营策略

1）差别化定位策略

2) 个性化服务策略

3) 批量化开发策略

4) 专业化营销策略

4、农区营销拓展经营策略

1) 搭建融资平台经营策略

2) 搭建销售平台经营策略

3) 搭建产业平台经营策略

第三讲、银行营销模式创新新思路

一、联合营销

二、定制营销

三、节日营销

四、网络营销

第四讲、活动组织与实施

一、活动功能组及人员分工

1、项目小组的分工及实操

实操演练：各小组根据实操的人员分工细则进行人员分工的研讨，并写

出对应岗位的工作细分说明表

工具使用：《功能小组工作流程包》

二、面谈技巧

1、建立良好的印象：商务礼仪

2、从客户角度出发以关怀和专业建立信任基础

3、获取更多产品呈现机会（顾问式营销）

4、信息挖掘技巧（以产品触碰客户需求、从客户异议中发掘客户需

求）



5、面谈中的“声情意动”

6、情景演练与点评

三、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、客户的后续营销与维护

四、行动学习与情景演练

1、外拓小组组建

2、外拓小组团队共创

1）绘制客户地图

2）绘制商圈地图

3）目标客户群定位与需求分析

4）外拓活动策划

3、团队共创

1）资源准备

4、群策群力

5、情景演练

PART 3 课程回顾与互动交流


