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课程背景：
一年一度的开门红即将开始，一年的准备只为迎接这一天的到来。如何在众多同行都

在抢占的市场中占有一席之地？如何守住自己的客户不让其流失？如何逆转局势、通过开
门红拔得全年业绩指标的头筹？一直在困扰着决战开门红从业人员。

课程收益：
通过老师的讲解，快速让学员掌握开门红的营销方法和技巧，了解保险类产品的底层

逻辑和沟通技巧，掌握通过保险产品获取客户从而带动其他产品的联动销售，从而实现开
门红的绩效达成。

课程受众：
银行各级支行行长、副行长、营业部主任、副主任、私行理财经理、理财经理、客户

经理、银保部经理及客户经理、一切拥有开门红指标的从业人员。

课程时长：
半天~1天（6小时/天）

课程大纲：
一、我们即将迎来更美好的明天——理财市场的趋势分析

1. 我们是不是常常有这样的焦虑
a不是我们不努力，但为什么总是得不到理想的绩效水平？
b是我们的营销策略出了问题？还是疫情和全球经济阻碍了我们的发展？

2. 从宏观经济形势看未来理财市场的未来
a经济周期对整体市场的深远影响
b资管新规落地实施对整个理财市场结构的大变革

3. 让我们一起来通过数据看当下的理财市场
a《中国国家资产负债表 2020》
b《中国银行业理财市场半年报告（2021年上）》

4. 我们天天说的 3度是否可以支撑你的梦想
a广度深度密度的现状分析及全球数据对比
b未来市场对理财从业者的要求越来越高

c城镇化进程加速了从增量向存量的转变
d当前市场已由原来的跑马圈地进入了精耕细作

我们只有变得更专业才能服务好我们的客户——做一个更懂客户的客户经理

二、掌握学习的智慧，加速你的成功
1. 高效学习是提升自己对客户管理和专业知识的掌控力
2. 只有你能够简单且快速的对客户进行金融教育才能获得更多的市场
3. 高效学习的三大障碍和五大步骤



三、从企业绩效公式的四大要素看保险营销的四大关键核心能力
1. 企业绩效公式深度分析

例：浦发销冠运用公式实现业绩飙升
2. 量大是一切财富的基础

a扩大你的客户接触量
b以一敌百，压缩时间成本的核心策略
c加大你的周转率，撬动你的绩效杠杆

3. 保险营销的四大关键核心能力
a获取客户资源的能力
b建立关系的能力经营客户的能力
c产品配置的能力
d服务客户的能力

四、保险产品的底层逻辑
1.功能和意义

a保险的资金补偿功能
b保险的资金融通功能
c保险的社会管理功能

2.个人如何选
a财产险类
b人寿险类

①人身保障
②资产保全

五、两大维度决定决胜开门红
1. 客户维度

a一切从客户需求出发——了解你客户的金融需求
b客户的分层管理
运用梯度等级概念建立客户分层管理

c客户开发周期四象限
d客户成熟度四象限——苹果理论
e找到你当下的核心营销对象

2. 产品维度——让你的产品成为你的营销利器
a深度分析你的产品
b根据你的分配指标设置你的策略
c塑造开门红营销中的爆品

六、开单治百病，业绩最相思
1. 建立核心信念，坚定自我意识
2. 自我目标强化，聚焦绩效达成
3. 客户购买的 5大决策
4. 客户购买的 6大障碍
5. 解决 6大障碍的 8大解决步骤
6. 简单的事情重复做



7. 主动主动再主动


