
助力外勤拿大单

前言：

说服无处不在，说服客户、说服股东、说服员工……掌握了说服的核心，如同找到了
开启财富宝库的钥匙，职场顺遂，业绩翻倍，团队好带，谈判变容易……

销售过程，看得见的是行为，真正起作用的是----情绪！
保险行业，外勤打动客户的情绪，运用最多的是----恐惧！内勤助力外勤的，运用最多

的是----抚慰！
一招鲜，已经不能吃遍天；互联网时代，什么都在变，内勤要帮助保险代理人，了解

保险产品的情绪属性，引导和促发客户的情绪流动和情感反应，变得非常重要！
人是复杂的，一语必须过三关，左脑觉得合算，右脑有感觉，潜意识觉得靠谱。目前

在寿险业广为提倡的右脑营销，催眠式销售，本质上就是了解情绪，善用情绪，调动多种
感官，促进保单销售和成交！    

外勤和内勤永远共赢，合作无间，0 距离，才有走进客户的内心，才有多可能成单！
让外勤视你为自己人，才会成交大单！

课程特色：

1、软性管理，由心出发。
2、本系列课程融合了心理学、催眠、营销、博弈论等多门学科成果，运用视频教学、

案例教学、实战演练等多种授课方式。
3、快速提升自己的能力，例如倾听、肯定等关键能力。
4、具有赋能并点燃他人的效果，既是政委，又是教练，更是同行的伙伴或搭档。

授课对象：保险公司内勤人员，大团队管理者，客服小组等。

授课大纲：6-7 小时，理念导入+视频剖析+训练落地

第一章 软性“钞”能力，互联网新时代对保险公司的挑战和机遇

1、一语过三关，左脑觉得合算，右脑有感觉，潜意识觉得靠谱
2、常见 7 种情绪属性，更好把握公司保单：恐惧+快乐+骄傲+宣泄+抚慰+升发+好斗
3、辨识我们多种保险产品的情绪属性，让外勤更好理解和掌握他们的武器
小组讨论：对号入座---阳光人寿保险产品以及竞品归入那些情绪属性
4、经营大客户的 49条军规
5、外勤画像：他是我们的内部客户！
6、男性外勤常见的前 3 种情绪；女性外勤的常见的前 3 种情绪。



第二章 赋能外勤与NLP 心智强化训练（重点）

1、肯定（5 种肯定法训练）
   1）肯定情绪
   2）肯定动机
   3）从对方的角度肯定
   4）肯定新的可能性
   5）只有肯定，没有否定
   说明：内勤养成肯定的习惯，不断肯定外勤，外勤就会更有动力和自信，出更多大单！

2、复述（2轮复述练习），这是真正练就倾听能力的捷径！
   1）重要训练：复述 1-2-3-4-5

   方式：AB角练习，A 发言，讲述一段旅游经历；每讲一句，B立刻复述，一词一句都不
得改动，这就要求 B 必须全神贯注。A继续发言，B从第一句起复述，一句不落，模式：
1-2-3-4-5。
通常复述到第 8句，普通人很吃力；15句到达极限。

   2）进阶训练：感性复述
   方式：如上，AB角练习，无须从逐字逐句复述，保留原意的基础上，要求加入情感，加
入声调；优秀学员可以加入表情，加入手势，加入道具……

3、同频同率（7 种武器）
说明：NLP 应用心理学之强大工具，全球通用。全然模仿对方的说法，表情和动作等。
   5分钟视频学习观摩：冷读术，来源：英国电视剧《飞天大盗》

4、先跟后带（实战演练）：NLP 应用心理学之重要工具，类似于我国的“起承转合”。高手
运用：用原词原句来跟，用价值观来带
5、潜移默化：影响尽在潜意识
6、增强自信+自我肯定：潜意识对话法
7、巧妙借力的瞬间强大：移形换位——帮外勤脱困，跳出困难想方法，创造性解决问题

第三章 如何让外勤喜欢我，产生信赖和友谊

1、面谈的误区
1）不是显示你博学，而是你惊叹外勤伙伴好博学
2）不是显示你幽默，而是你惊叹外勤伙伴好幽默
3）不是显示你专业，而是你惊叹外勤伙伴好专业
总之，不是你谈得很爽，而是外勤伙伴在你面前谈得超爽

2、做讨喜的人
1）和谁都聊得来，能打成一片，让外勤伙伴把你当做自己人
巧妙运用上推与下切（上推达共识，下切出话题）

2）不当沟通终结者：：一不小心做了话题小偷 
当老师：你的问题我知道；这件事我知道 



当老手：你说的这个我有经验；这个地方我去过/这件事我知道 

当老大：你的问题不重要，我的事才重要

3）让外勤伙伴有爽感
真正想交换的不是信息，而是情绪

会倾听的你，才是聊天中掌握权力的人

3、打磨并用好说服外勤的魔法球（工具：动力窗）

第四章 当好政委，外勤如果是李云龙，俺就是赵刚！

A 了解宣泄，就打开了外勤的情感闸门
1、外勤的情感禁区
2、亲密关系----引导方向：各在其位，互相尊重
3、原生家庭----引导方向：适当表述，初步疗愈
4、身份缺失----引导方向：共情感受，鼓励自立
5、自我设限----引导方向：曾经如此，自我和解

B 掌握抚慰，外勤才会视我们为自己人
1、让弱链接客户变成强链接关系
2、理解----引导方向：五种肯定，深度认可
3、偏爱----引导方向：漫漫人生，共同陪伴
4、希望----引导方向：等待转机，重在过程
5、陪伴----引导方向：通情达理，相看不厌

C 心门莫关，永不不要启动外勤的防卫机制
1、高威胁信息与低威胁信息： 
高威胁信息：你必须、你应该

高威胁信息只会激发反驳欲望，很少有客户真正被说教改变 

如何应对：把“你应该”改成“我需要”

2、避免说教者句式
3、多用点燃者句式
4、其他的职场禁忌

五 课程回顾与总结

部分客户授课见证：
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