
 浓缩的都是精华

---“三高”精品小沙龙实操计划®

                        
主讲：徐舟

 课程背景

VUCA时代，我们的世界面临前所未有的易变性、不确定性、复杂性和模糊性，因此商业社会

生存法则也不断更新并面临各种冲击。如今，为成长初期的组织设计立足长远的战略构架，往往经

不起临突发事件的实际考量；而那些以商业和社会环境稳定为前提假设的战略管理工具，经常失去

了往常的有效性。因此，在商业管理层面，我们应当承认VUCA的客观存在，重新调整战略和战术

在商业管理中的功能和权重，设计更灵活、更开放、更动态、更符合实际的商业方案。我们相信，

面对VUCA，商业应当先在战术层面“走着瞧”，才能在适当的时机实现战略层面“说了算”。

VUCA时代改变了我们惯用的商业逻辑，因此我们的思维方式也应当向更灵活、更开放、更包容的

方向发生；相应地，我们的行动模式也应更推崇以试探、调整和反复为特点的微螺旋式成长路径。

而这种“走着瞧”比“说了算”更重要的观点。

而目前市场上各家保险公司大型产说会开不起，放权给外勤队伍自己搞小型产说会，发现效果

不佳，90%的保险公司举办的各大小产说会都陷入了“钱花了，人不来；人来了；单不出，单出了，

额不大”的三大恶性循环中，这个循环就像一个死结，越打越紧。

本课程结合当下VUCA 的最新时代的营销思维，以“创新”为指导思想，帮助伙伴利用“三微”（微

投入、微操作、微人数），配合互联网线上技术+线下营销技巧，以及完整“九连环“精品小沙龙策划

系统，课堂实操+演练，共同打造”三高“（高邀约、高频次、高产能）的精品小沙龙，助力金融保险

团队会议营销业绩倍增。

 课程收益

1、思维转型：打破固有营销思维，认识 VUCA新时代的会议营销新姿势

2、系统布局：建立团队可复制的“九连环”系统的沙龙操作体系

3、能力提升：课堂理论+“手把手”引导实操的方式，帮助学员现场提升沙龙策划实操技能

    4、经营思维：培养客户的经营管理思维，沙龙活动的经营与营销思维

5、分工明确：帮助学员建立项目小组，分工实操，夯实岗位技能，制作岗位工作流程图

6、团队合作：解读沙龙式营销核能，培养团队合作意识，锻炼各功能组合作营销能力

 课程时长

3 天 2 晚

 授课对象

一年以上金融保险主管、经理、总监级别，各银行理财经理、客户经理、销售企划部负责人

 授课方式

实战讲授+案例研讨+情景互动+计划制定+行动学习

训后附赠 1 套操作手册 《精品小沙龙操作工具手册》

 课程模型



 

翻转课堂   系统策划   工具交付   当场输出

 课程大纲

开场破冰：转变思维， 墨守成规只会被时代淘汰！

    第一篇： 理念 法 • ---追本溯源挖痛点
导论：大锅饭和私房菜的区别……

一、VUCA 时代下的会销沙龙的三大难

 1、 钱花了、人不来

 2、人来了、单不出

 3、单出了、额不大

小组研讨：目前我们各机构的产说会是如何操作的？遇到那些困难？

二、金融沙龙“会而无产” 的六大原因

1、人多而杂、不够精准

2、形式单一、参会疲劳

3、流程老旧、形同鸡肋

4、内容涣散、隔靴搔痒

5、主讲业余、回天乏力

6、氛围不够、枯燥乏味

三、VUCA时代的营销新姿势

1、VUCA时代的解释

2、营销的成功在于不断的创新

3、创新的本质在于客户的体验

视频案例（用户体验）： 我只是买手机



四、正确认识“三高”精品小沙龙----会议营销的前世今生

1、小沙龙的四大特点

2、小沙龙的四大目的

3、“九连环”流程打造“三高”精品小沙龙系统

第二篇： 实操 道 • ---建立系统易复制 
 一、精品小沙龙会前筹备---定主题

1、沙龙主题的三大方向：新、关、痛

2、给精品小沙龙起一个引人关注的活动名称：

1）博眼球法

2）蹭热度法

3）实用法

4）比喻法

3、精品小沙龙的五大主题形式

4、精细化沙龙营销的人员分工（举“三人行”微操作案例）

二、精品小沙龙会前筹备---勤造势

1、线上宣传四大法

2、线下宣传七大法

互联网线上邀请函制作： H5 邀请函制作教学

三、精品小沙龙会前筹备---巧邀客

1、沙龙客户邀约的四步曲

2、客户筛选四要素

客户经营管理筛选工具：客户精细化档案管理三表 

3、线上邀约客户的形式

4、线下邀约客户----电话邀约四原则

5、线下邀约客户----陌生拜访“六步曲”

6、与客户高效沟通的工具----分析客户个性与沟通方式

客户邀约分析工具：应邀客户反馈卡、沙龙候选客户资料表

7、客户持续服务跟踪图

四、精品小沙龙会前筹备---精布置

1、精品小沙龙五种布场形式

世界咖啡： 精品小沙龙会前策划实操

五、精品小沙龙会中操作---妙营销



1、推销与营销的区别

2、魅力礼仪----形象代言人

3、灯光摄影---会场氛围的助攻与见证

4、音效财务----氛围营造的精灵与促单神手

5、主持主讲----会场的灵魂人物

主持主讲实操训练：五型台风训练、ppt课件制作、开场结尾与案例设计训练

实操训练： 精品小沙龙流程导图绘制

第三篇： 演练 术 • ---巧练流程出效果
一、精品小沙龙会中操作---促成交

1、有效促成的九大行为举止
2、客户产生异议的四大类型
实操训练： 客户四大异议场景促成话术演练

3、分析不同收入各阶层客户的保险需求
二、精品小沙龙会后追踪---快回访+加服务

1、会后服务注意事项
实操训练： 精品小沙龙流程导图完整绘制

三、精品小沙龙现场大pk 启动会

追踪工具： 训后承诺表、训后追踪表（内勤）

训后附赠：“三高”精品小沙龙的工具操作手册（电子版目录）

会前

1、流程表模板

2、物料清单表

3、客户档案表（3 张）

4、沙龙反馈表

5、应邀客户表

6、沙龙流程ppt模板（电子）

会中

1、主持稿模板

2、理财产说会参考ppt模板

3、女性沙龙参考ppt模板

4、养老沙龙参考ppt模板

5、健康沙龙参考ppt模板

6、会议音乐

7、电话邀约话术



8、微信邀约话术 

9、短信邀约话术

10、常见异议处理

11、人生保险个阶段需求分析

12、客户个性分析

会后

1、训后承诺表

2、训后追踪表（内勤）

3、沙龙策划总表


