
新时代的成交密码
 中基层销售人员技能提升必修课

【课程背景】

在实战销售中我们是否曾经为以下问题所困扰：
目前网点是否也在遭遇“见钱不见人、见人不见心、利少就走人”的现象； 
当你遭遇竞争对手的挑战时，无论你怎样表白你的产品比对手优秀，客户却只关心你的价
格是否比对手更低 
你不断的向客户宣讲产品给客户带来的价值，但客户却对此视而不见； 
客户的真正需求到底是什么？为什么看来很有希望的单子，最终却输给了对手？ 
为什么我们已经提供了非常好的服务，而客户却还是不满意呢？客户还会流失？
本课程从客户的底层需求出发，以帮助客户解决问题为出发点。最终与客户建立长期关系
成为最受客户认可的财富管理师。 

【课程收益】
掌握销售的逻辑化思维，让销售变得顺畅 
掌握成交密码，让客户听从我们的建议，产生购买行为
激活沉睡客户，让老客户能够持续产生购买行为 
优化客户服务，让客户感动，主动为我们做转介绍

【课程特色】干货，没有废话；科学，逻辑清晰；实战，学之能用；投入，案例精彩
【课程对象】销售经理、销售主管、绩优销售人员等
【课程方式】
通过大量贴身案例，传授知识点；
利用行动学习法，现场研讨落地方案；
多维提问+现场演练，激发学员全程投入；
利用五星教学法，导入情景故事，左右全脑互动学习；
制定课后行动方案，后期跟踪，将培训项目化
【课程时间】2天
 

【课程大纲】
一、为什么我们总是被同业割韭菜，客户流失？
1、客户进化论
2、没有永远完美的产品
3、掌握市场的成交密码
4、如何让客户听我们的
 很复杂
 他不懂
 我们懂
 缔造差异
二、从人身保障的视角下看终身寿险
1、普通视角下的终身寿险
2、终身寿险的四大特点



3、终身寿险的营销逻辑
 跳出收益谈责任
 向死而生谈牵挂
 感情寄托谈传承
4、如何讲述终身寿险
三、从财富管理的视角下看终身寿险
1、财富管理的目标
2、人生不同阶段财富管理的目标及产品需求
3、从传承维度看终身寿险

 三权统一&三权分离
 保险是最佳的传承工具
 身故传承考虑的五大维度
 身故传承的五大困境
 六种不同形式遗嘱的风险点
 传承金句

4、从刚需维度看终身寿险
5、从投资维度看终身寿险

 顺应时代，顺势而为
 餐刀图&砍刀图
 金融房产的九大优势

6、从法税维度看终身寿险
四、不同客群配置终身寿险的理由
1、普通客户配置终身寿险的理由
2、高净值客户配置终身寿险的理由
 从财富的风险管理看终身寿的作用
 了解客户的真正动机
4、终身寿险加保险金信托的销售之道
 人生的三大危机
 财富传承面临的五大风险
 保险金信托，新型财富传承之道
五、如何成功的邀约客户并进行销售
1、当我们准备见客户，是以客户定主题，还是以内容定主题
 先想片段，让思路飞一会
 大脑的本能是节能，三步完成信息分类
 主题之间的逻辑递进

2、如何电话激活沉寂客户
 以服务开考（拉距离）
 表明专业立场（消炎药）
 提组合
 秀成绩
3、快速吸引客户注意力，让沟通顺畅
 状态调整，建立良好的第一印象
 归纳主题，让对方知道你的重点
 让开头更吸引人的四个套路



 拜访客户前，先修建斜坡
 十个好道理比不上一个好故事
4、如何成功的进行现场切入及营销
 寒暄赞美，夸得他向别人炫耀
 再秀成果（营造氛围）
 从“KYP”到“KYC”
 给出计划加以解释
 表明未来，奠定专业形象，确定长期服务
六、如何进行产品讲解及促成

1、如何正确的进行产品讲解
 视觉销售法
 FABE产品销售法
 富兰克林产品销售法
2、把握明显的促成时机
3、不同客户的促成方法
4、常见客户的拒绝剖析，了解异议背后的思想
七、课程总结及异议处理


