
微信巧经营

保单签不停
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我遇到的三个难题

1、陌拜压力：展业技能不成熟，面对客户有压力

2、资源匮乏：客户储备不足

3、效率不高：线下活动量有限



5

最佳实践典范案例

5

微信经营解决问题

1、缓解紧张感，投石问路，树立信心。

2、接触面更广，新的客户源源不断。

3、节约时间，效率提升。
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怎么做好微信经营呢？
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微信经营四部曲

一、广泛寻找有缘人

二、用心经营朋友圈

三、重点维护准客户

四、巧妙进入家族群
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寻找的原则和方法

• 微信搜索“附近的人”，添加

• 使用工具（微信/微商软件）
寻找方法

• 普遍撒网重点培养寻找原则
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如何让陌生人同意你加朋友？

➢早上：今天的你是幸运的！今天的你是最棒的！

➢中午：今天的你开心吗？你今天很棒！

➢晚上：今天的你比昨天更优秀！

用心的问候语：激励、鼓励、感受到被关注等

1人坚持发3天，不同意就放弃
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注意事项

➢本人真实头像展示，大方得体。

➢添加成功后备注加好友时间，便于后期管理。
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添加概率30%左右

半年内成功添加3000多人
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微信经营四部曲

一、广泛寻找有缘人

二、用心经营朋友圈

三、重点维护准客户

四、巧妙进入家族群
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1晒
2推

3注意
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一 晒

晒生活 晒工作
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晒生活

➢目的：

让客户了解我、相信我、喜欢我。

➢内容：

晒心情、晒孩子、晒旅游、晒学习、心灵鸡汤等。

➢要点：

内容积极向上，充满正能量，充分展示自己热爱生活的一面。
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晒工作

目的：

➢ 客户看了这些真实的信息，心里会想原来有这么多人买保险

➢给客户办理理赔的现场

➢保险最新资讯

内容：

➢ 给客户录单时的小视频

➢ 给客户递送保单的自拍

案例萃取/WeChat_20180723224033.mp4
WeChat_20180723224033.mp4
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➢ “我看你的朋友圈感觉是有血有肉的，如沐春风，看你的朋友

圈，就像每天在你身边一样，觉得你这个人非常真实。”

客户反馈

➢ “看你这么勤奋，你一定很专业，所以我愿意找你咨询保险。”

……
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二推（推送方法）

推送比例：

推送时间段：

➢50%日常生活+ 30%工作状态+20%保险资讯

➢ 心灵鸡汤、正能量——起床至八点半

➢ 保险信息——11至12点，15点至16点

➢ 晚安心语——临睡前

➢ 生活日常、晒单晒工作——随时随地
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三注意（注意要点）

➢不要 保险刷屏，导致

客户反感。

➢不要 传播负能量。

➢不要 心急，慢慢养。

三
不
要

➢要 客户点赞，单独私聊。

➢要 工作视频有标示，

避免被转发。

➢要 遮住客户姓名，留下

打单时间。

三
要
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微信经营四部曲

一、广泛寻找有缘人

二、用心经营朋友圈

三、重点培养准客户

四、巧妙进入家族群
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1、本人真实头像

真实头像客户一般比较坦诚、年龄层次符合优质客户标准

2、头像是否有孩子

客户有责任心、爱心，容易找客户需求点

筛选准客户的参考条件（1/2）
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3、看朋友圈

➢从事职业——优质：医生、教师、美容、家庭主妇

➢日常生活——优质：做饭、运动、养生、旅游

➢晒心灵鸡汤——正能量

➢晒孩子

筛选准客户的参考条件（2/2）



25

最佳实践典范案例

25

培养准客户的方法（1/3）

1、日常问候语

天气转凉、注意添衣保暖。雨天路滑，注意行车安全等…

客户经不起长期热情的关怀，长期对客户的关心，客户

会进行主动的反馈，从而引起话题。

➢让客户感觉这不是群发，而是关心

➢日常不定期进行寒暄维护，让客户记得你

提示：
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2、节日小红包、点赞小礼品

培养准客户的方法（2/3）

➢发红包的时机：节日、庆典、活动、客户高兴、伤心等……

➢发红包的动机：安慰、鼓励、祝福客户（拉近关系）

客户收了红包/礼品，就会主动开口，就有话题

聊，容易拉近关系。
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培养准客户的方法（3/3）

3、请教问题

 目的

 注意

“麻烦”客户，拉近距离，让客户感觉备受尊重。

请教问题要自然，不要刻意，不要让客户感觉我们带有目的性。

 内容 ✓ 自己在生活、工作方面的遇到困惑

例：张姐，我家宝宝生病了，平时我该怎么照顾他啊？

✓ 目前社会的热点，询问客户的看法

例：新闻你看了没？你家宝宝在哪打的防疫针？
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✓ 从3000多个朋友里筛选了900个意向客户

✓ 从中重点培养了100个准客户

✓ 成交了35单

半年时间

培养成果
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但过程中也遇到了问题

总有“我家里人不同意”“回去商量商量”

总结与反思

所以我对这个方法进行了升级……

更何况，我不仅要做“零售” ，我更要做“批发”
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微信经营四部曲

一、广泛寻找有缘人

二、用心经营朋友圈

三、重点培养准客户

四、巧妙进入家族群
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 进入时机:

怎么进入

客户对自己表示认同时、客户购买保险后、客户获得理赔后……

 进入理由：

E锦囊送保险、理赔技巧等。

 进入要点：

先了解家族成员的基本信息，与家庭中影响力中心的成员做好关系

维护，是进入家族群的最快捷方式。
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沟通逻辑

我：本来你也很忙，没有多余的时间讨论这个问题，你把我拉到你的家族
群中，我来给你们讲一下需要注意的事项，如果有需要帮忙的可以随
时找到我。

我：我们认识这么久了，你也了解了我这个人，我想给你们全家免费做一
个专题讲座，给你们讲一下注意事项，毕竟我是专业的。

客：……(犹豫)
我：你放心，我只是帮助你解决问题，不会制造麻烦，买不买都没有关系，

不合适我可以随时退群。

 针对正在办理理赔的客户：

 针对还没有办理保险的客户：
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目前共进入20个家族群

开发家庭保单71件
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案例1

 背景：秦女士，35岁，原太保业务员

 来源：搜索附近人

 过程：4月15日发现身体不适，确诊恶性卵巢癌，过程中帮助检查，协助理赔。

4月20日我提出进入家族群：

“病人情绪波动很大，会给家人照顾带来困扰，我可以协助你们给她做

心理辅导，减少你们与病人的摩擦。你工作这么忙，把我拉入家族群，

我来帮你。”

秦女士爱人表示感谢并拉我入群（33人）

 结果：5月8日秦女士爱人转介绍第一张保单（邻居）

至6月30日成交家族保单11张，保费8万多，待成交8单。
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 背景：唐女士，32岁，家庭主妇

 来源：搜索附近人

 过程：2017年10月在朋友圈中发“众筹”消息，提问：

和你是什么样的关系？

你给借钱了么？

换做是你明知有钱却不借给你，是什么感觉？

要求加入家族群：“你把我拉入你们家族群吧，我给你个折中的办法，

既不伤情面，又不受任何损失，你不要有压力”，进群（27人）。

 结果：截至目前，成交6单，保费2.9万，待成交2单。

案例2
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用自己的行动来感染客户。

用自己的专业来打动客户。

朋友圈就像我的另外一个家

保单将会源源不断！

我的感悟
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我的目标

冲刺百件

服务更多家庭！
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谢谢
THANKS


