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内容概要

《保险销售话术模板大全》从8个角度展现了保险销售人员在工作中可能会遇到的31个销售情景，针对
每个情景，分别提供了保险销售人员需要掌握的沟通技巧与话术模板，将情景对话与技巧说明相结合
，是保险销售人员提升沟通能力的实务工具书。

为什么我们辛辛苦苦做10年，不如别人做1年？
为什么我们辛辛苦苦做10单，不如别人做1单？
因为我们的方法不对，我们的话术不行！

销售就是搞定人，保险销售也同样如此。
能否搞定客户的关键就是我们的口才和话术技巧，这正如美国“超级推销大王”弗兰克·贝特格所说
：“交易的成功，往往是口才的产物。
”
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书籍目录

前言第一章与众不同的开场话术：开口成金，一张嘴就让客户产生兴趣实战情景1：利用第三方，巧
妙见客户实战情景2：完美的自我介绍实战情景3：价值不菲的客套话实战情景4：一张嘴就让客户觉得
和他利益休戚相关第二章初次拜访的交谈话术：提高话术水平，与客户一见如故实战情景1：适当赞
美客户实战情景2：会说先会听，让客户自己说下去实战情景3：字斟句酌，让自己的表述更有说服力
第三章介绍产品的话术：提高产品推介水平，提升客户购买意愿实战情景1：精雕细琢产品推介词实
战情景2：活用数据，更有说服力实战情景3：站在对方的立场上作产品介绍第四章了解客户信息的话
术：了解客户详细资料，巧妙挖掘客户需求实战情景1：了解客户家庭信息，挖掘潜在消费人群实战
情景2：了解客户的经济状况，探知客户的购买力实战情景3：了解客户保险计划，适时提出自己的建
议实战情景4：了解客户的保险需求，促进成交第五章提问的话术：高效提问，在提问中获取更多的
信息实战情景1：提问要选好时机实战情景2：提问要注意方式实战情景3：巧妙回应第六章处理客户异
议的话术：应对异议，消除签单障碍实战情景1：客户在需求方面存在异议时，如何处理实战情景2：
客户对产品存在异议，如何处理实战情景3：客户对信用存在异议，如何处理实战情景4：客户对支付
形式和金额有异议，如何应对第七章应对客户借口的话术：搞定客户，高效排除客户的借口实战情
景1：如何应对客户的&quot;三没&quot;实战情景2：客户有意拖延怎么办实战情景3：应对拒绝的几个
方法第八章促成交易的话术：跟进客户，使准客户签单实战情景1：运用技巧，迅速拿单实战情景2：
小方法促成大订单实战情景3：签单时需要注意的细节⋯⋯
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