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会议经营在保险产品销售活动中的作用

【摘要】

保险作为人类最伟大的发明在社会上起到越来越重要的作用。保险既有社会管理功能，又有资金融通功能还有保险保证功能。每一项功能都为这个社会发挥着重要的不可替代的作用。保险作为国家的减震器、社会的润滑剂有着不可替代的地位。如何更好的发挥保险的各项功能，从而让其有效的为国家保驾护航，是每一个保险从业人员的责任。
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1什么是会议经营

会议是一种围绕特定目标开展的组织有序的以口头交流为主要方式的群体性活动。会议伴随着人类社会的出现而出现，其形式随着人类社会的不断进步而不断变化。如今，会议已成为人类社会生活中不可或缺的一部分。大到世界各国的首脑会议，小到家庭内部会议，每一种会议都在人类生活中扮演着独特的角色。

在保险行业中，会议成为了一种经营的有效方式。通过各种会议的经营进行不同的管理动作，进而为有效的产生经济效益服务。自1982年中国人民保险公司恢复开办人身保险业务以来，开始了保险销售的会议经营。

应该说，保险公司的会议经营就是将一群特定群体按同一目的推动和传达各项指标。进而提升工作效率的过程。

2会议经营的形式

（1） 技能培训

技能培训分为内勤技能培训和外勤技能培训。内勤技能培训即为管理会议。对象为公司内部管理人员的会议。一般包括：月度经营分析会、周经营会议、日总结会。

以月度分析会为例。月度经营分析会是将上一月的各项经营指标进行总结，根据各项指标分析管理中的问题，找出有待提高的方面。有效的指导下一月的工作。要召开月度分析会需进行如下准备：一、制作上一月度报表。数字是最好、最有说服力的材料。

二、着急参加会议的人员。对数据有直接影响，并通过工作就可以改变数据的人员。

三、分析报表。根据报表就可发现在上一月度的经营中存在哪些问题。提出相应的改进措施。更能有效的发现上一月度中经营的优势，从而对下月的工作提出指导性的作用。

四、解决方案。根据分析结果，提出解决方案，有效指导下一月的工作。

    外勤技能培训。外勤技能培训是提高外勤展业技能的重要途径。中国的保险市场潜力巨大，人均保单持有数量非常之少。但是仍然有人认为保险不好做，或者是百姓已经都保了保险了。实际上中国的保险市场不是趋于饱和，而是没有真正的开发。因为很多保险销售的主体采用的是人海战术。只要是有从业的意愿，很少考虑人员的素质，更不注重人员的培养。所以造成了从业人员数量多，但质量差。而保险公司多少采取以会代训的方式给外勤业务员进行辅导、培训以提升技能。其中以产品培训和销售流程培训较为重要。保险产品是保险销售的载体，能否清晰的将保险产品讲述清楚是保险营销员最基本的技能。对于产品五要素的学习显得尤为关键。另外对于保险销售流程来讲，更是营销员的必修课。因为正确的销售流程能够帮助营销员省去很多不必要的环节，让保险营销员少走弯路。

（2）激励

    保险营销单位会通过各种启动会的形式对在职的保险营销员进行激励活动，目的是更好的促进业务的发展。激励分为精神激励和物质激励。精神激励是指针对营销员中存在的某些不利于业务向前推进的思想而采取的正面的启发式的教育。让正能量在团队经营发挥更重要的作用。而物质激励是在保险营销员产生保费的基础上给予一定的物质奖励，主要用于奖励先进的保险营销员。从而在团队中起到积极的推动作用。而运用会议形式进行激励，既可以表彰获得奖励的人，又可以让暂时未获得奖励的人员有一定的紧迫感。所以会议形式的激励更能起到良好效果。

（1） 产品展示

    产品展示的会议经营主要是针对营销员和客户而言的。通过公司举办的产品学习将保险产品的巨细明确告知给保险营销员。避免实际操作的过程中存在销售误导。另外对客户的产品展示的方式多数以会议运作的方式，这样可以避免单独沟通的尴尬，可以交流一些在单独沟通中不好讲出口的观点。所以的会议形式的展示为保险销售创造了条件。

3会议经营的作用

（1）提高营销员的专业技能

通过会议的形式，以会代训，让保险营销员在市场实战之前对市场有先一步的了解，避免走弯路。而且还可以通过会议的形式总结在实践过程中遇到的问题。通过事先的学习和事后的总结进一步提升专业技能。

（2）提高营销员的销售意愿

    保险销售是一个充满挑战的行业，虽然现在百姓对保险的认可程度在逐渐的提高。但并不是每拜访一个客户客户都会买保险，这个行业是存在着拒绝的行业。销售的初期有些营销员会因为市场中的拒绝而丧失保险销售的信心。但是通过会议的激励效应可以让保险营销员在遭受到拒绝之后抚平创伤。重新走向市场，重新开始销售。找到销售的自信。

（3）提高产品销售的成交几率

    通过会议经营的方式可以减少客户和保险营销员单独沟通的尴尬。也可以更充分的沟通关于保险的理念。同时也解决了保险营销员不专业的问题。所以在一定程度上保险的会议经营有着它特别的意义。更大程度上保证了保险的成交几率。

4如何更好的运用会议经营

（1） 专业

    保险的会议经营一定要求极高的专业程度。只有专业的会议运作才会产生更好的经济效益。所谓失之毫厘谬以千里。在保险销售的最初一定是专业的训练，才能有效保证未来保险销售的正规性。

（2） 客观

    在做保险的会议经营上，一定不能为了达成某一业绩，为了达成某一标准而做出错误的宣导和诱导。保险的销售主体是第一责任人，很多时候保险营销员完全是按照保险公司的宣导在执行操作。所以，保险公司的会议经营一定要客观。

（3） 高效

保险，是一个绩效性很强的行业，所以，一切的会议经营必须本着务实高效来进行操作。避免空话、套话、走形式。只有这样保险销售的会议经营才能发挥其应有的作用。
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