
破解行销密码 推动业绩倍增

NLP顾问式高效行销教练营

 
一、课程背景：
经过二、三十年的快速发展，如今的寿险市场主体众多，竞争愈发激烈，客户
专业度越来越高，寿险营销面临的挑战越来越大。而很多公司或团队仍沿用传
统销售方式，未建立起一套专业、高效的顾问式营销系统，导致销售队伍在
VUCA 时代面临巨大挑战，无法做大做强。
如何提升营销人员的行销专业度？如何提高行销成功率？如何提升提升顾问行
销能力进而提升销售绩效？源自美国，综合运用 NLP、教练技术、九型人格及
营销学，历经中国保险市场多年打磨，《NLP 顾问式高效行销教练营》是您不
二之选。
本课程可以使营销人员发挥真正的"顾问"功能，改变他们“产品导向”销售方式，
引导客户通过“教练问话”来参与销售过程。顾问式行销能够让营销人员真正成
为一名信息的获得者、需求的引导者、资源的提供者及业绩的达成者。
在本课程中，学员将会学习和掌握顾问式销售的操作流程和工作步骤，掌握顾
问式销售技巧中各个环节的重点技巧，尤其是掌握为客户提供问题解决方案的
技巧。
二、课程目标：
1、掌握一套专业的顾问行销系统，建立健康、成功销售心态；
2、掌握 NLP 及教练技术相关技巧，学会与不同类型的客户高效沟通；
3、掌握了解客户心理和影响购买的技巧，让客户接受自己、影响客户购买决
策；
4、学会运用教练式提问技巧引导客户需求，快速挖掘、确定客户购买点；
5、全面准确了解客户的真实需求，从价值出发，提供适合的解决方案；
6、学会分析客户在各个阶段的心理状态，熟练运用不同的销售策略，有效处
理客户异议并达致成交；
7、掌握建立和发展客户关系的有效方法等。
三、课程特色
1、专业：源自美国，中国本土数年实践论证
2、实战：中国本土实战操刀运作，积累大量一手经验
3、有效：重方法、重工具、重实操，是技术的实战运用，非理论灌输
四、参训人员
新入职高潜人员
五、课程时间
2天（12小时）

六、课程大纲

第一讲：销售模式
一、顾问行销的定义
1．销售行为
1）销售人员的三个类型
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① 推销
②服务
③ 顾问
2）不同类型销售的特点
【互动研讨】我所处的销售问题思考
2．传统销售模式的问题分析
1）大额保单的销售四大难道
① 特点
② 技巧
③ 关系
④风险
【互动研讨】您在销售中所遇到的问题及解析
2）如何从产品销售走向提供解决方案
二、顾问行销应具备的素质
1．顾问行销人员的 ASK 模型
1）积极心态
【案例研讨】我被客户拒绝了
2）影响销售行为的外因与内因
【工具运用】影响心态的四要素：
① 市场竞争
②内部管理
③ 销售技巧
④ 个人心态
3）我们如何正向思考和改变
【模拟情景练习】拜访强势客户
2．销售思维
1）推销和顾问的换位思考
2）客户购买产品的四层次
购买四层次工具运用：
1 概念
2 需求
3 方案
4 成交
第二讲：客户角度
一、顾问行销会谈准备
1．接触前期
1）客户背景工具运用：客户信息表练习
2）制定项目未知清单
【互动研讨】如何制定提问清单
【工具 1】客户信息表
【工具 2】生命周期表
3）成功案例的运用
2．了解途径
1)  7 度空间理论
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2）我们朋友还有谁？
二、顾问行销四步
1．初步接触
【哈佛大学印象测试】管理你的第一印象
1）第一印象五维模型
①仪容仪表
② 人际能力
③ 专业知识
④ 销售技巧
⑤ 行业资历
2）开场白
3P表达法
2．需求调查
1）思考：客户为什么会购买产品？
2）思考：客户为什么不购买？
3）客户的显性需求和隐性需求
【互动研讨】客户不想购买的原因及对策方法
4）状况性询问技巧（教练问话）
5）问题性询问技巧（教练问话）
6）暗示性询问技巧（教练问话）
7）需求确认性询问技巧（教练问话）
8）10K 客户信息表的运用
【工具运用 1】教练问话
【工具运用 2】SPIN 提问工具的情景演练
【工具运用 3】10K 客户信息表
第三讲：公司立场
一、能力证明
1．产品呈现
1）产品的 FAB 分析
2）产品能力定位
【工具运用】FAB 和产品能力工具表练习
3）唤醒你的产品优势
4）如何屏蔽你的竞争对手
【案例研讨】客户说，为什么要买你的？
2．找出产品和客户的需求的链接点
1）问题与需求背后的原因？
2）与客户做价值交集
【工具运用】客户需求与产品链接工具表使用
二、晋级承诺
1．为什么要有晋级承诺？
1）完成销售我们要有哪些销售行为
2）每个销售阶段的识别和划分
3）不同阶段客户关注的焦点
【工具运用】客户购买逻辑
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2．客户的晋级承诺对销售的影响
1）销售不是一个人销售
2）影响客户晋级承诺的要素
【视频讨论】客户为什么不承诺？
第四讲：客户角色认知
一、关键人物分析
1．认识大客户行销中的四种角色
1）经济购买影响力 EB 
2）应用购买影响力 UB 
3）技术购买影响力 TB 
4）教练 Coach 
2．四种角色的影响力
1）最终决策者
2）建议决策者
3）预算决策者
4）流程操作者
5）拥护者 Champion 
6）指导者 Coach 
【互动研讨】列出客户人员影响架构
二、关键人物的作用
1．四种角色的对销售成交的影响
1）客户的影响力分析
2）客户的参与度分析
3）判断客户的支持程度
2．大单谁会说了"算"
1）每个阶段的影响力分析
2）客户参与度思考
【案例研讨】客户角色在大单行销中的影响决策力
第五讲：客户关系
一、面对客户的顾虑和异议
1．客户异议思考和处理
1）客户为什么会说"不"
2）异议的种类与应对关注点
3）异议应对的技巧
【工具运用】LSCPA 异议处理流程工具表
2．如何看待客户异议
1）通过异议工具表分析背后的原因
2）客户的个人"赢"
二、培养忠诚客户
1．管理客户的期望值
1）如何预测客户的期望值
2）如何引导客户的期望值
3）如何管理并满足客户的期望值
2．客户关系维护
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1）客户关系和个人关系
【工具运用】客户关系层次工具表
2）如何超出客户期望
3）如何通过个性化服务增强客户忠诚
【案例研讨】如何设计服务流程

第六讲： 课程总结 

1、课程回顾

2、课程复盘

3、“90”落地行动
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