
                          

提高技能塑造精英
保单整理和客户转介绍

课程大纲
 

课时： 1 天
参训人数：50-70 人 / 期

【课程背景】：

你做过保单整理吗？你主要的客户来源是在哪里？你做过客户转介绍吗？你知道几乎所有的销
售高手他们获取客户的渠道是什么吗？在竞争激烈的销售行业中，流传一句话： 没有不好的产品，
只有不专业的销售人员 。专业的销售人员是一群心态积极、敢为人先、不畏艰险的销售人员，能够
自我管理、自我经营并自主开发客户、维护客户，保持个人业绩稳步增长的一个群体。要想成为一
名专业的销售人员，必不可少要掌握核心的销售方法技巧。那么如何提升个人销售能力，掌握这些
技巧，帮助你成为销售精英！本课程就是针对销售人员全方位提升销售能力和专业素养的有效工具。
【课程收益】：

1、优化销售人员的销售意识与服务理念
      2、全面掌握最实用的销售方法
      3、掌握系统销售的流程与每个步骤的关键点
      4、提升销售人员：专业化销售实用技巧
      5、全面提升销售人员的沟通、服务、转介绍能力
      6、专业的心灵活动，引导销售人员养成良好习惯，强化心理承受能力
      7、锻造销售人员的意志力，打造阳光心态
【学习对象】：

 销售人员。
 绩优销售人员
 团队基层管理者。

【学习目的】：
 提升销售技能
 全面提升销售人员的综合素质。

【学习方法】：
 理论讲授＋案例分析
 小组讨论＋情景模拟＋经验分享
 管理游戏＋实战演练＋现场点评

【课程大纲】：

一：为何要做保单整理
1、对业务员的好处

①、专业化的体现
②、是专业的主顾开拓方式
③、专业化的客户服务动作

2、对客户的好处
①、解决客户保单存在的问题。
②、保单结构合不合理
③、客服的再开发

1/ 3



                          

   3、不做保单整理的后果
     ①、每年都有金额庞大的保险生存金，分红在保险公司“沉睡”无人认领。

②、逾期未缴纳保费，导致保单失效
③、对拥有的保障认识不足

   4、保单整理对客户的重要意义
二、列名单 订计划

1、列名单
①、名单的来源
②、明确收入与活动量的关系
③、名单来源的渠道
2、订计划
①、计划的重要性
②、订计划的方法
③、实操训练 

三、约见面 收保单
1、如何约见面？
①、邀约方式
②、邀约对象
③、线上邀约
2、怎样收保单？
①、道明来意、三讲介绍。
②、讲清保单整理功能。
③、收取保单、搜集信息。

四、讲报告 明需求
1、二次见面的重要性
①、拥有客户的服务权。
②、垄断客户的开发权。
2、讲报告 明需求
①、打印
②、读懂
③、解读

五、给方案 做促成
1、给方案
①、方案制作的重点
②、常见方案
2、做促成
①、促成的条件
②、常见异议处理
③、话术讲解
④、注意事项

六、优服务 转介绍
1、优服务
①、保单管理
②、改变营销思路
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③、服务至上
2、客户转介绍
①、什么是转介绍
②、转介绍—转介绍的重要性
③、新客户名单从哪里来？
④、转介绍是保险代理人绩效成长的不二法门
⑤、对转介绍价值的认知

a) 有机会获得名单
b) 成本与效率兼得
c) 批量获得同质客户
d) 个人特质人脉网络

⑥、客户转介与否的根本原因
a) 信任是基础
b) 持续满意是催化剂

     3、影响力中心
     ①、影响力中心的建立

②、影响力中心的特质
③、如何经营影响力中心
4、转介绍的最佳时机

     5、索取转介
     ①、建立信任

②、提升满意度
③、提出转介诉求
④、引导转介意愿
⑤、获得推荐背书
⑥、获得客户同意背书
⑦、收集联系信息
⑧、联系准客户
⑨、拜访面谈
⑩、后续服务

     6、转介绍的异议处理
 结束
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