
抓住黄金期 步入快车道
保险行业顾问式销售

主讲老师：丁云峰

【课程背景】

2022年保险行业整体步入黄金期，市场经济形式的变化、保险意识的增加让越来越多的

精英人才涌入到保险行业中来。那么作为保险行业的从业者如何抓住市场红利、甄别优质

客户用科学的销售策略快速扩大自己的客户群体，步入事业发展的快车道？正是放在每一

位保险从业者面前的问题，也是本课程的研究内容所在。本课程不同于传统销售课程理论

与实践脱节的情况，通过经典销售情境的还原、培训场域的营造、典型问题的解析、立竿

见影的教练和销售工具的实践帮助学员从理性到感性全方位的体会科学的顾问式销售方式

如何有效的实现销售全流程的顺利实现。让学员能够掌握一套拿来就用、简单可复制的销

售方法，帮助学员快速提升销售能力。

【课程收益】

 系统掌握销售过程中常用的工具；

 能够独立完成从客户筛选、开发到售后服务的全过程；

 全方位提升销售团队的整体水平与实战能力；

 在短时间内快速形成独有的销售业务沟通流程和跟踪系统；

 有效缩短员工成长周期，快速复制销售精英提升效益。

【课程特色】

 为学员创造一个具有丰富正能量的道场。

 运用最前沿的经典教练体验，使学生当场认知、当场掌握、当场提升、当场突破，当

场改变行为，达到立竿见影的效果。

 利用交互式打造模式，使个人学习、团队交互和内容学习互动升华，使整个课程“活起

来”，创造最佳学习成长氛围。

 运用多维学习模式（音效学习法、肢体学习法、头脑激荡法及融合学习法）来提升学

员的自我认知并协助其突破。

【课程对象】

保险行业一线销售人员、销售团队管理人员、团队长、拟晋升业务骨干、储备干部

【课程时间】

1-2天（6小时／天）

【课程大纲】

一、如何理解保险销售的真谛？



1、为谁而战、为何而战？

2、销售的两种类型 

3、面对面销售的四种模式 

4、面对面销售的三大战场 

5、客户心中永恒不变的六大问题

二、如何提升与客户沟通的效果？

1、说服客户的三要素 

 什么人？（人格魅力） 

 说什么？（内容） 

 怎么说？（表达方式） 

2、向客户问话的四种模式 

 开放式（通常作为见面时的开场用语）  

 约束式（不能用太多，在收尾时通用） 

 选择式（非常有效的一种方式） 

 反问式（用问题来回答问题，推进问题，快速推进） 

3、向客户问话六种作用 

 问开始    

 问兴趣          

 问需求 

 问痛苦          

 问快乐          

 问成交 

4、与客户顺利开启交谈的八个“请教“策略

 注意表情和肢体动作；     

 注意语气语调； 

 问“是”的问题；                   

 从小事开始； 

 事先想好答案；                

 问二选一的问题； 

 事先想好答案；                

 能用问句则尽量少说。 

5、与客户沟通过程中的三个技巧

 聆听技巧

 赞美技巧 



 肯定认同技巧 

实战演练：客户沟通现场模拟

三、如何运用顾问式销售高效成交客户？

1、准备（身体、精神、专业、顾客） 

2、良好的心态 

3、如何开发客户 

 准客户的必要条件：有需求、有购买力、有决策权； 

 谁是我的客户？ 

 他们会在哪里出现？ 

 我们客户什么时候会买？ 

 为什么我的客户不买？ 

 谁是我的竞争对手？

 谁在抢我的客户？ 

 不良客户的七种特质 

 黄金客户的七种特质 

4、如何建立信赖感 

 形象、礼仪建立信赖感；

 提问建立信赖感；             

 工具建立信赖感； 

 聆听建立信赖感；             

 使用顾客见证、权威见证（名人、媒体）；                      

5、了解客户需求

6、塑造产品价值 

 配合对方的需求价值观； 

 开始时介绍最重要最大的好处； 

 自已的三大优势与对手三大弱点比较； 

7、解除顾客的反对意见

 解除反对意见四种策略

 解除反对意见两大忌

 六大抗拒原理 

8、促成

 成交前的两个准备

 成交中的三种方法

 成交后的两个策略



9、转介绍 

10、客户服务 

 让顾客感动的三种服务

 顾客服务的三种层次

实战演练：顾问式销售流程模拟


