
产品说明会





产品说明会这种寿险销售模式自从

机构广泛采用，成为了一种有效的促成方式。

年兴起以后，已经被全国各个

以

年万能寿险隆重推出以

后，在全国掀起了万能产品说明会的热潮，现场平均促成签单率在

上。现收集到全国的成功经验加以整合，目的是制定统一的规范流程，使产

品说明会办得更好。

产品说明会不只是一个支持平台，更是一个活动管理平台。它的成败

取决于有效活动量及细节的操作，从而使产品说明会形成一个良性的销售

循环。

前 言
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标准：客户到会率

目的：主顾开拓、约访客户、确认到会成功

事前规划与启动

事前规划与关键工作



续表



说明会操作前奏细节决定成败

事前训练与追踪

第一步：确定说明会召开的具体事宜

时间、地点、参会人数、主持人、主讲人（公司、产品）

第二步：营业区一级早会的宣导

主讲人的背景及实力介绍

会场氛围的渲染与营造（可利用前期参会人员的经验分享）

公司对本次会议的重视与投入

邀请函的发放（拍卖）

人数控制、礼仪周到、礼品精致、协助促成等，可按票价、保费采用明标

或暗标形式。

第三步：营业部、组的早会内容建议

营业部早会以计划与活动为目标，达成保费为主

营业组早会以电话约访、促成动作的一对一训练为主

业务主任针对客户约访要点对组员进行训练

说明会目的：成功约请客户参加

早会内容：

条款学习

客户资料，购买点分析研究，确定建议方案

推销流程的重复演练：

如何利用客户阅读手册讲解

在讲师讲解过程中何时及如何切入促成

如何做好签意向书、签转介绍函、签投保书的动作衔接



发放邀请函

第四步：邀请函发放，落实客户到会情况

代理人进行：

是否送达客户手中，确认客户到会时间

如未发出，回收调配给能约到客户的但没有票的代理人

注意事项：

邀请正式，使客户重视参会

尊重客户，给客户良好感觉

事项明确，清晰参会时间和地点

第五步：说明会召开当天上午，电话再次落实客户

主任进行：

客户的姓名要用清晰的字体正确填写

会议的时间和地点要清晰

亲自将邀请函递送到客户手中

会议前要再次和客户确认时间地点

向客户明确邀请函是入场的唯一标识

营业区、营业部邀请函的发放形式也是关键！

为什么？

细节决定成败，不要忽视发放邀请函的过程，如果你不希望你手中的邀

请函由万元保单变为废纸一张，首先你就必须尊重这张薄薄的小纸片，因为

你的成败由它开始。

你结婚发过请柬吗？

邀请函发放细节决定成败
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细节决定成败

请注意

”的参会

请注意

内容是同样的，因为包装的不同，销售的数量和价格一定不一样。邀请

函如果没有一个好的包装就不能将说明会的精彩传达出来，所以我们发放

的不仅是一张邀请函那么简单。

注意事项

客户的姓名要用清晰的字体正确填写

会议的时间和地点要清晰

亲自将邀请函递送到客户手中

会议前要再次和客户确认时间地点

向客户明确邀请函是入场的唯一标识

客户心理

原来我是他最重要的客户

他这样尊重我，我怎么好意思

这家公司真的很正规

客户希望自己唯一的，受到尊重的。代理人在一段时间内应该专注于

一件事情，解决一个问题，为客户详细讲解，专心促成。

注意事项

提前到达会场等候客户到来

会议开始前，指导客户学习材料

注意客户在说明会中关心的问题

收集客户在谈话中的各种信息



细节决定成败

请注意

入场签到，佩戴鲜花

及时解答客户心中的疑问

客户心理

我是他唯一的最重要的客户

他能专注地为我解答疑问

这家公司对客户很负责

入场签到是正式会议必须的流程。目的在于防止与会议无关的人员混

入场，进而保证会议的正常秩序。佩戴鲜花便于确认客户身份，利于为客户

发放资料。

注意事项

尽量避开签到高峰期

引领客户排序，亲笔签到

代理人签到，要如实填写内容

提醒客户签到后领取资料

协助礼仪人员为客户佩戴鲜花

客户心理

会议形式很正规

公司对客户很重视而且尊重

邀请我的代理人很有面子

看样子会议内容应该不错



细节决定成败

小礼品

客户资料袋使用（资料袋中的材料）

客户确认书的作用

作用：礼轻情谊重

产品信息资料

作用：会议开始前沟通和介绍的内容，引发客户对产品的需求感。为会

后签意向书、促成奠定基础。

铅笔

作用：沟通小帮手

信纸

作用：讲解小帮手

购买意向确认书

作用：指导客户填写《客户购买意向确认书》，凭此领取签单纪念礼品、

转介绍函。

投保书

作用：引导客户签定投保书，完成促成动作。

使客户身份唯一性

促使客户立即签单

让客户切身感受签单的感觉



万能寿险客户购买意向确认书

保险，我公司将以优质的服务给您满意的回报！祝贺您拥有了一

尊敬的客户：

您好。感谢您信赖并选择

份最时尚的保险商品，公司将向您提供一份温馨的礼品。

按照《保险法》规定，为了保证您的切身利益，请您务必在相关保险资料（投保书、建议书、保单回

执等）上亲笔签名。

投保人签名：

代理人代码：

尊敬的客户：

你好，感谢您信赖并选择

同时也希望您能介绍您的朋友认识

代理人签名：

部门代码：

介绍人签名：

我们的成功离不开您的支持与帮助。请您协助填写适合的朋友的名单！

人寿，拥有保障！

人寿，“好东西一定与好朋友分享”，祝贺您拥有最时尚的保险商品，

客户联谊函

利用联谊函做转介绍

日 期 ：

投保信息
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签单客户礼品领取

客户联谊函使用说明（蓝牌）

此函在客户签定《确认意向书》或正式签定保单时使用。

使用目的在于要求客户转介绍。所以，代理人在替客户领取奖品时，

要求填写。

注意点：

代理人不要不好意思开口，这时客户心情最好；

签单之前不要让客户看到，以免产生反感；

可以在说明会或签单时重复使用；

）利用介绍人签名，烘托转介绍力度。

凭《客户购买意向书》领取奖品

礼仪人员登录并发放礼品

礼品以大方、实用、经济为原则

让客户觉得公司在为客户服务，回馈客户

确定客户购买的信心，协助促成

让代理人有借口回访客户、收取保费

利用公司资源，降低代理人的展业成本

事前会务准备工作

万能说明会功能组的建立

一个良好的功能组是持续有效地操作万能产品说明会的保证，营业区

可根据实际情况对人员进行合并调整。



功能组的构成

会务总监：营销部经理

长：区经理

员：组训、营业部经理、其他人员

功能组及职责：

会务组：负责联系会场，会场布置及会务准备工作。

设备组：负责安装、调试，确保现场设备的顺利使用。

礼仪组：负责现场礼仪人员的管理和调配，确保礼仪人员站立。人员签到，资料发放；负责现场检

票，无票人员不得入场，并疏散门厅滞留人员，保持通道畅通。负责接待嘉宾及公司领

导，包括引座、茶水、送行及其他需求。

组

组

会务组（功能组具体事项



会务组（功能组具体事项



设备组功能组具体事项

礼仪组功能组具体事项



会场布置

会场的选择、布置

会场选择

场地严肃、幽雅，具有一定档次

地理位置明确，交通方便，容易寻找

服务人员素质高，可帮助解决相关问题

场地周围环境不影响参会人员注意力

会议时间可做弹性调整

公司介绍，便于建立客户信任

产品介绍，可供客户参考

会议主题明确，具有视觉冲击力的条幅背景

热切不失严肃

相关理财小常识

提前到达会场等候客户到来

参会细节（一）

各营业区自行安排机动人员若干名。

好！再见！

礼仪精神饱满，统一问候用语 您 好！ 寿险公司欢迎您！您

会务人员着装统一，男士统一深色西服，白色衬衫；女士着套装套裙。

所有会务组人员需提前 小时到达会场。

说明：



参会细节（二）

会议开始前，指导客户学习材料

注意客户在说明会中关心的问题

收集客户在谈话中的各种信息

及时解答客户心中的疑问

客户心理

我是他唯一的最重要的客户

他能专注地为我解答疑问

这家公司对客户很负责

尽量避开签到高峰期

引领客户排序，亲笔签到

代理人签到要如实填写内容

提醒客户签到后领取资料

协助礼仪人员为客户佩戴鲜花

客户心理

会议形式很正规

公司对客户很重视而且尊重

邀请我的代理人很有面子

看样子会议内容应该不错

小礼品

作用：礼轻情谊重

参会细节（三）客户资料袋使用（资料袋中的材料）
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