
《蓄高客签大单—银行机构开门红保险赢销思维与实战技能训练

营》

（简化版）
主讲：朱天佑

【课程背景】
开门红历来为“兵家必争”之时，是时点营销及创造规模业绩的关键期！面对 3.0时代

及“后疫情时代”的双重挑战……
如何快速、有效蓄客？
如何专业面谈、快速促成？
如何化危为机，实现开门红业绩翻番？
融合多年一线营销管理经验及开门红营销训练经验，汇聚大咖营销精髓，集 NLP及教

练式销售之大成，由一流营销教练朱天佑老师倾情领衔主讲《开门红
赢销思维与实战技能》，助力银行机构化危为机，顺利切换，推动开门红新产品早卖、

大卖，持续卖，助力开门大红。
【课程收益】

 观念重塑：深度剖析开门红的机遇与挑战，建立大打开门红的信心和勇气；
 精准蓄客：明确客户画像，量化蓄客标准，配套专业工具和话术，强力推动有效
蓄客；
 快速赢销：以客户需求为原点，以产品价值为引导点，配套 3大工具，8步对冲
理财赢销系统、场景化面谈（拒绝处理）话术，以系统化、专业化实现成功赢销。

【课程特色】
【专业】创新赢销技术，锁定开门红蓄客及面谈
【实战】多机构及渠道一线营销检验
【落地】多种方法、N种工具、重训练实操，易于落地

【课程对象】
银行理财经理等

【课程时间】
1天（6小时）

【课程大纲】
第一讲：开门红与保险赢销
1、正确认知“开门红”
（1）“3.0及后疫情时代”的挑战
（2）开门红应有的思维与作为
2、如何借势“开门红”
（1）客户量质并举与有效蓄客
（2）快速成交与对冲理财赢销系统
（3）工具、话术及面谈系统的运用
第二讲：有效蓄客
1、蓄客准备
（1）客户画像
（2）客户储备表应用
（3）客户数量要求
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（4）每日工作量化标准：20511
2、蓄客邀约
（1）开口话术
（2）重点话术 1

（3）重点话术 2

3、蓄客邀约异议处理（含话术）
（1）没时间
（2）什么套餐？
（3）太远了、太忙了，不确定时间
（4）回头再联系你
（5）资金不多，最近要用
（6）不会是保险吧？
（7）收益是多少？
（8）你把资料发给我看看
【工具】蓄客邀约及异议处理话术；客户画像；客户储备表；日工作量化标准
【训练】客户邀约与异议处理训练
第三讲：快速赢销——对冲理财赢销系统
1、对冲理财赢销系统四步赢销
（1）邀约
（2）邀约异议处理
（3）八步面谈
（4）面谈异议处理
2、天龙八部——对冲理财八步面谈（含话术）
（1）演示理财金字塔
（2）演示A产品
（3）演示B产品
（4）演示资产增值
（5）演示C产品
（6）演示投资型
（7）理财平衡套餐
（8）对冲型产品——保险产品
3、面谈异议处理
（1）不喜欢保险
（2）前N年没收益
（3）时间长和收益低
（4）万一中途要用钱
（5）回家商量商量
【工具】对冲理财赢销面谈锦囊（赢销面谈话术/图表）
【训练】对冲理财八步面谈训练
第四讲：课程总结
1、课程回顾及复盘
2、疯狂营销开门红
3、“90”业绩落地行动

2


