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第1章 引言

 



简介

本培训将向您介绍财富盛宴客户邀约的重要性，以及培训的

目标和预期成果。同时，也会对参与者的基本信息进行介绍。



市场正在稳定增长，保险公司的角色日益重要

现状与趋势01

03

提供综合财富管理解决方案，满足客户多元化需求

产品与服务

02

高净值人群，他们对财富管理有着强烈需求

目标客户



客户邀约策略

我们将讨论客户邀约的重要性，以及如何制定有效的客户邀

约策略和方法。同时，也会探讨保险公司面临的一些挑战和

解决方案。



财富盛宴产品介财富盛宴产品介
绍绍

财富盛宴产品是一款针对高净值人群的财富管理产品，具财富盛宴产品是一款针对高净值人群的财富管理产品，具
有独特的特点和优势。它适用于那些寻求高品质财富管理有独特的特点和优势。它适用于那些寻求高品质财富管理
服务的客户群体。销售策略和要点将会在培训中详细介绍。服务的客户群体。销售策略和要点将会在培训中详细介绍。
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第2章 培训内容

 



产品特点产品特点

各类保险产品的特点和适用场各类保险产品的特点和适用场

景景

销售技巧销售技巧

保险销售技巧和话术保险销售技巧和话术

  

  

保险知识培训

基础知识基础知识

保险的基本概念，各类保险的保险的基本概念，各类保险的

定义定义



财富管理培训

培训将涵盖财富管理概念和流程，财富管理工具和产品，以

及财富管理顾问的职责和能力要求。



投诉处理投诉处理

应对客户投诉和异议的策略应对客户投诉和异议的策略

沟通技巧沟通技巧

谈判和沟通技巧的重要性，有谈判和沟通技巧的重要性，有

效的沟通方法效的沟通方法

  

  

客户关系管理培训

关系建立关系建立

如何建立和维护良好的客户关如何建立和维护良好的客户关

系系



谈判和沟通技巧培训

我们将讨论谈判技巧的重要性，以及如何有效地进行沟通，

提高说服力。
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第3章 实战演练

 



客户邀约场景模拟

在模拟客户邀约的场景中，参与者将扮演不同的角色，通过

实际操作来体验整个邀约过程。这将有助于参与者更好地理

解客户的需求和反应，从而提高邀约的成功率。



模拟中的问题讨论

如何引起客户的兴

趣

问题一

如何处理客户的拒

绝

问题二

如何跟进潜在客户

问题三

 

 



销售话术练习

在销售话术练习环节，参与者将通过角色扮演的方式，练习

使用各种销售话术。这将有助于他们更自信地与客户沟通，

并提高销售业绩。
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