
高品质，高产能——产说会实战训练营

课程背景：
产说会是当下保险企业销售寿险产品的最常用的一种手段。保险公司举办产说会的目的，

是集中对客户进行保险理念的宣导、加强客户的家庭风险意识保障及投资理财观念等，利用
公司整体力量和现场氛围帮营销员促成签单。但是，近年来，保险公司产说会召集越来越流
于形式，签单率越来越低，客户邀约质量越来越差，耗费人力物力财力，最后保费回收困难，
业务规模难以实现。

本堂课程，详细阐述了一场成功产说会所要必备的诸多要点，结合 DISC行为风格工具
的对准客户进行识别、邀约、销售及促成的详细讲解，让一场产说会能在事前、事中、事后
每个环节都做到尽善尽美，用一场完美产说会的组织与执行可以产生高绩效的产能。

课程收益：
● 讲解产说会运作成功的三大核心指标及客户筛选方法；
● 学习DISC四种行为风格理论，进行客户风格识别，从而更有效的开展不同的销售策略；
● 产说会销售实战讲解，从客户邀约到预销售到拒绝处理到促成，掌握规避点和运作点，
助力打造高品质产说会；
● 产说会会后保费追踪详解，抓住细节，及时复盘，助力打造一场高产能的产说会。

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：内勤管理干部、外勤团队主管
课程方式：讲师授课+学员互动+案例分析+情景展示+实战演练

课程大纲
第一讲：产说会活动立项与客户筛选
一、活动立项
1. 了解产说会的组织意义与目标
2. 产说会保费方程式
3. 产说会成功的三大核心指标
二、客户筛选
1. 客户筛选意义
2. 客户筛选原则
3. 客户结构安排
4. 客户筛选方法
配套工具：《客户参会筛选表》

第二讲：应对四种客户类型的销售之道
一、DISC四种行为风格解析
1. DISC行为风格自测
2. 如何与DISC四种类型沟通
1）DISC四种类型的特征
2）DISC四种类型的关注点
3）与DISC四种类型沟通的方法
团队演练：四种类型识别练习
二、学会快速判断客户性格



1. 将现有已成交客户进行类型分类
2. 将现有准客户进行类型分类
3. 将现有即将邀约产说会的客户进行类型分类
配套工具：《客户日常观察分析表》
三、应对四种客户类型的销售之道
1. D特质客户讲速度，多谈what
2. I特质客户讲情绪，多谈who
3. S特质客户要耐心，多谈How
4. C特质客户答疑问，多谈why
案例：每种特质客户保险需求列举
角色扮演：与DISC四种类型客户进行保险销售实战演练
配套工具：《DISC四种客户类型销售策略》

第三讲：产说会销售实战操作
一、产说会邀约
1. 客户邀约的步骤
1）电话沟通
2）短信发送
3）上门拜访（外出面谈）
2. 客户邀约逻辑四步法
1）搜集客户信息
2）揭示客户问题
3）客户问题升级
4）给客户愉悦的感受
3. 客户邀约点不同
1）对产品感兴趣
2）对奖品感兴趣
3）对结交人脉感兴趣
4）跟你讲感情
4. 邀约注意事项
配套工具：《产说会邀约话术》
二、客户面谈预销售
1. 面谈预销售流程
2. 预销售步骤及话术
团队演练：预销售面谈情景演练
配套工具：《产说会预销售话术》
三、产说会邀约拒绝处理
1. 客户邀约三种情况
2. 邀约异议及异议处理
团队演练：产说会邀约的异议
世界咖啡活动：异议处理解决
配套工具：《邀约异议训练卡》
配套工具：《邀约异议处理话术》
四、现场促成技巧
1. 捕捉促成时机
2. 促成注意事项



1）资料准备
2）话术准备
3）搭配合做组合
4）氛围营造
配套工具：《促成常见问题及解决》

第四讲：产说会会后保费回收
一、会后必做事项
1. 现场数据统计
2. 总结分析亮点和不足
3. 明确回收动作和时间
4. 提供辅助工具
5. 安排次日早会专题
案例：列举会后成功回收案例
二、客户分类追踪
1. 现场签单保费回收追踪
2. 现场未认购客户追踪
3. 邀约未到客户追踪
配套工具：《保费回收话术》
三、回收追踪注意事项
1. 拜访频次
2. 拜访时间
3. 拜访细节点
四、复盘总结
1. 回顾目标
2. 评估结果
3. 分析原因
4. 总结规律
配套工具：《产说会复盘总结表》


