
Xây dựng thói quen thành công

trong BHNT



Bí mật để xây dựng thói quen

thành công trong BHNT



Nghiên cứu về năng suất MDRT

Mỗi THÔNG TIN THU THẬP ĐƯỢC đều kết thúc bằng một HĐ



Thành công

là một CHỨC NĂNG 

Của MẠCH THƯƠNG LƯỢNG



Ba tiến trình TRỌNG TÂM 

1.Mạch thương lượng – Tìm KHTN

2.Hình thành bản đề nghị

3.Thực hiện hợp đồng



Mạch thương lượng

Tông đồ – COIs và các khách hàng hạnh phúc

Hoàng tử – Các khách hàng bánh mỳ & Bơ

Vua – Các hợp đồng lớn



Hãy kiểm tra động cơ và đam mê của bạn

1.Bạn YÊU THÍCH điều gì trong công việc kinh doanh này

2.Bạn là người truyền giáo hay là người bán hàng?

3.Bạn bán cái gì? Vấn đề hay Giải pháp? 

4.Bạn có HIỂU các nhu cầu của khách hàng không?



Tiến trình của mạch thương lượng

1. Hãy tìm câu chuyện của bạn

Tại sao bạn làm việc bạn đang làm

Tiến trình của bạn

Phần chuyển giao của bạn

Những điều này phải được định rõ trước khi bạn tìm KHTN



Thư từ Hội thảo Gọi điện
Khách
hàng

Gọi cho
người lạ

Ít nhưng
quan trọng

KHTN đến từ đâu?

ReferralsXin giới thiệu



Hai bí mật để tìm KHTN

Hồ sơ

Mục tiêu hàng ngày



Phát triển hồ sơ
Hãy xem lại 20 HĐ vừa qua

Có những điểm tương đồng gì?
Độ tuổi?
Nhu cầu?
Gia đình?

Nghề nghiệp?

Bạn đã GẶP HỌ như thế nào?



Tiêu chí
1.Họ có NHU CẦU không?
2.Họ có TIỀN không?
3.Họ có thể ra QUYẾT ĐỊNH không
4.Họ có đủ điều kiện để được bảo hiểm không?

Quan trọng hơn
Bạn có THÍCH họ không? Và họ có THÍCH BẠN không?



Lập mục tiêu

1. Mục tiêu năm – MDRT?
2. Mục tiêu tháng – 10 HĐ
3. Mục tiêu tuần – 2 HĐ
4. Mục tiêu ngày - ?????

2-một ngày



2- một ngày
HAI NGƯỜI mỗi ngày

Để nói chuyện với bạn về … 

BHNT



Vòng lặp

Tiến trình bán hàng
Có bước

Tìm
KHTN

Mở
hồ sơ

Phát triển
tiểu sử

Xác định
Thiết

kế
Quyết
định

Chuyển
giao



Mỗi hợp đồng đều cần một tiến trình

• Bắt đầu bằng việc TÌM một KHTN 

• Tiến hành BUỔI gặp mặt

• Dẫn đến việc THU THẬP THÔNG TIN

• Cần một VẤN ĐỀ và một GIẢI PHÁP

• Cao trào là đưa ra lời KHUYẾN NGHỊ

• Và cuối cùng là đưa ra HÀNH ĐỘNG
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Tiến trình của người mua
có bước



Mọi thứ bắt đầu từ SỰ CÂN BẰNG

CHI PHÍ
$$$$



Chi phí
$$$$

Problems

Vậy,Chúng ta bán CÁI GÌ?



Chi phí
$$$$

ProblemsHAY



Chi phí
$$$$

If we sell Solutions,Bạn nghĩ khách hàng sẽ tập trung vào đâu TRƯỚC? 



Hãy xem điều gì xảy ra Nếu như
bạn TẬP TRUNG vào Giải pháp

Chi phí
$$$$

hay



Hãy xem điều gì xảy ra Nếu như
bạnFTẬP TRUNG vào Giải pháp

Chi phí
$$$$

hay



Hãy xem điều gì xảy ra 
Nếu như bạn TẬP TRUNG vào Gỉai pháp

Chi phí
$$$$

hay

sẽ trở nên LỚN HƠN!!!



Chi phí
$$$$

Nhưng nếu chúng ta bán VẤN ĐỀ, 
Khách hàng sẽ tập trung vào...



Chi phí
$$$$

Bằng cách bán VẤN ĐỀ, 
Khách hàng sẽ tập tập trung vào ...



Chi phí
$$$$

Bằng cách bán VẤN ĐỀ, 
Khách hàng sẽ tập trung vào ...



Bằng cách TẬP TRUNG vào vấn đề

Chi phí

$$$$

sẽ trở nên NHẸ HƠN



Chúng ta phải được biết đến như là

Chứ không phải

Người giải quyết

Là người bán



Cái mà họ muốn mua
Khi mà họ mua

Mọi người sẽ



Ôn nhanh

Hãy xây dựng HỒ SƠ 
Hãy thiết lập MỤC TIÊU
Biết BẠN đang BÁN GÌ và TẠI SAO?

MỌI NGƯỜI làm điều họ muốn làm

Khi họ làm việc đó




