
《‌夯实基础‌步步为赢—车险电话销售实战赋能提升》
主讲：秦超老师

‌【课程背景】
电销很难？那是你没有正确认知电销，也没有掌握高效能的电销技巧。你每天抄起电

话就拨号吗？你知道开场 10秒钟如何留住客户吗？你能在 1分钟之内打动客户吗？如何
用场景和价值让客户“无法自拔”吗？面对车险市场激烈的市场竞争，电销人员如何屹立于
竞争洪流中获得更大的收获？本课程将系统性强化电销全流程能力，从底层逻辑到高阶话
术，结合实战训练与通关考核，实现真正的行为结果转化。
‌【课程收益】

 掌握销售的本质与核心，明确需求的价值
 学习电销准备的四大事项
 获取电销关键环节和话术方法
 实战演练与通关，确保学员掌握

【课程特色】
 逐层递进‌：认知（Why）→‌方法（What）→‌行为（How）→‌固化（Check）
 ‌721法则‌：70%实战演练+20%反馈改进+10%理论输入
 ‌通关驱动‌：每天设置大量练习，最后设置全体通关，每个环节都保证掌握

‌【课程大纲】
‌Day‌1：‌
一、销售本质与实战化的问题引导
1.从客户心理分析销售过程
 不安不满（寻找、激发）‌—‌欲求（获取、引导）‌—‌行动、决定（促进、持续）
 客户决策链‌：从“认知麻木”到“非你不可”的 6大心理台阶
2.销售的核心与本质
 满足需求：销售要解决的核心问题
 价值交换：销售行为的本质
反直觉案例‌：车险行业“价格敏感客户”为何最终选择高价方案？
3.销售沟通的价值
 情绪—爽点：同频、共情
 价值—痛点：问题、解决
4.学员痛点接龙：“我最怕客户说_____”

二、 工欲善其事必先利其器-做好电销，必须有扎实的准备
1.产品你真的懂吗？--产品思维和客户思维
案例分析：产品思维和客户思维竟有如此不同！
 产品的客户思维四阶分析：用“‌需求翻译器‌”将功能转化为场景价值
 主推产品特点分析：功能、特点、价格
 产品场景分析：目标人群、使用场景、场景下的客户思维
 产品卖点分析：卖点≠特点；卖点是对客户的价值点
 话术：产品的核心价值与爆点
超级挑战：车险产品的客户思维图谱构建
2.心态准备：以更高维度的认知面对手中的电话
 销售业绩的来源：量与质的关系
 电销的价值与困难：辩证面对、树立目标



3.语言的准备:达成销售的基础桥梁
 清晰、简洁、流畅
 因人而异，因势而变
4.状态要素
 坐姿调整与表情
 精、气、神
 电销中专业性的传递
演练：通过电话传递你的专业和精神状态！
‌三、致胜利器—电销实战技巧
1.开场10秒生死战‌
 角色翻转：你不想听到什么？
 关于电销开场白的三问题：
 问题一：你凭什么脱颖而出？
 问题二：如何让客户停下来
 问题三：如何应对客户的借口
 开场白设计公式：10秒破冰三板斧‌：利益钩子‌+‌权威背书‌+‌二选一提问
 班级挑战：每人提交 3条原创开场白，投票选出“今日钩子王”
 避坑指南‌：导致挂机的 3类致命话术（如“请问您现在方便吗？”）‌
 开场典型状况--沉默压力测试‌：模拟客户不说话时的话术破冰
 开场典型状况--场景攻垒赛‌：
 初级：客户说“不需要”→‌用“损失厌恶”话术翻盘
 高级：客户说“别家更便宜”→‌植入“隐性成本”概念
‌话术演练‌：开场十秒定胜
‌Day‌2：
‌一、需求引导与场景嵌套
1.需求是怎么来的？
 场景→问题→需求
 保险产品销售的痛点：没有场景就没有感受，没有感受就没有问题，没有问题需

求就不明显、不急迫！
2.打造有效的需求挖掘/引导方法—场景需求法
 需求挖掘与引导的前提：预设阵地！
 记住：要给客户选择权，但是销售的主导权应该在销售人员手中！
 痛点刺激四步曲‌：
 场景演绎：以客户熟悉的场景展开架构
 抛出问题：把困难展现出来
 痛点刺激：撕开伤口，反复刺激，量化、显性化
 价值引导：一剂良药，顿感轻松
‌工具应用‌：《场景需求法工具表》
研讨：车险产品的能给到客户的价值点有哪些？
‌演练：场景需求引导话术
二、 让产品（方案）给客户留下深刻印象！介绍产品的FABE话术运用‌：
1. 特征总结：打下思想钢印—简单来说……
 客户的需求点在哪里，你的产品总结就在哪里！
2.优点展示：感知提升—它具有独特的……



 人无我有、人有我优，人优我惠！
3.价值呈现：完美的痛点解决—你使用该产品之后……
 心理暗示，利益刺激，显性化和生活化是关键！
4.场景营造：构建美好生活—举个例子来说……
 用事实印证价值，用案例营造客户感受
‌三、异议处理与促成绝杀‌
1.异议的价值
 异议是必然的、正常的
 异议代表着需求、情绪和关注度
2. 异议的应对话术流程
 倾听：听清楚、听明白、多听
 理解：理解不是赞同，理解的是情绪；理解是和客户站在同一条战线的有力武器
 澄清：弄清楚客户的问题根源；
 解释：不同的问题应对法：价格、功能、信任度……
 共识：和客户达成认知上的共识，寻找情绪上的爽点
 促成：推动成交
3.异议拆解工厂
 标签化应对‌：将客户异议分类为“价格/信任/风险/拖延”四大类型
 异议话术库‌：不同类型典型异议应对
4.电销人的敏锐度：捕捉成交微信号
 话术信号
 语气信号
5.快刀斩乱麻：五维促成法‌：
 从众成交法
 利益成交法
 惋惜成交法
 选择成交法
 默认成交法
‌演练通关‌：异议处理大逃杀‌：学员轮流应对各类异议问题，10秒未能应对即淘汰
‌Day‌3：
‌全场景实战攻防‌
一、模拟电销实验室
以组为单位的三重角色扮演‌：
销售员：使用标准化工具包（客户画像表+话术扑克牌）
客户：按预设标签（如“砍价狂人”“技术控”）即兴发挥
观察员：用《话术效能评估表》记录关键节点得分
工具《话术效能评估表》
二、压力实战考核‌通关
全景式电销流程通关（通关模式根据人数情况，安排由老师全程通关或分组通关）
‌‌三、复盘总结
1.优秀示范演练
2.通关总结点评与强化


