2010年个险渠道“虎虎生威”开门红企划方案
2010年，将继续贯彻落实总公司个险渠道发展战略，立足制度经营，狠抓基础管理，通过 “万名精英大比拼活动” 和各种销售激励措施，提升队伍素质、完善销售手段，丰富管理模式、激发团队活力，营造竞赛氛围，达成 “快节奏”、“高保费”和“广开单”的发展目标，在第一季度实现个险业务飞跃式发展。为确保开门红各项目标的顺利达成，特制定企划方案如下：
一、企划宗旨
个险渠道将围绕队伍发展，制度经营，成功创富等内容，通过“万名精英大比拼活动”，使我省营销队伍在展业、管理和自主经营等方面，进一步向电子化、技术化和专业化迈进，确保一季度实现开门红。

二、企划目标

1、完成个险长险首年期交保费7.3亿元，其中10年期及以上保费2.5亿元，5-9年期交保费3.8亿元，3年期交保费1亿元。按照期交保费目标与折算考核保费系数折算考核保费7亿元。
2、完成短期意外险3886万元。
（具体见附件1）
三、企划时间和主题

竞赛时间：

2010年元月1日-3月31日

竞赛主题：

新年新春猛虎长啸震撼中原大地
国寿将士挥戈扬鞭驰骋竞技疆场
虎虎生威所向披靡
横刀立马舍我其谁
四、奖项设置
（一）新产品首卖奖

2010年１月１日－10日全省分配新产品首卖考核保费1亿元（见附件1），对达成目标的市分公司，按照实际达成考核保费的1％奖励市分公司个险渠道。

（二）季度举绩奖
在竞赛期间，销售人员考核保费达到2000元即奖励展业夹一套，不可重复获得。
（三）开门红优胜奖

1、参赛规则

将实力均衡的市分公司划分为8个小组（见附件2），进行企划目标单位对抗，通过对抗，产生达标单位、优胜单位。

■“达标单位”标准：

①达成一季度考核保费目标；
②完成一季度10年期及以上期交保费目标的85%；
③完成一季度短期意外险保费目标的90%。
■“优胜单位”标准：

①达成一季度考核保费目标；
②达成一季度10年期及以上期交保费目标；
③达成一季度短期意外险保费目标。
■竞赛结束后，要决出胜负方，胜负方的规则：

①优胜单位均为胜方；
②若小组内至少有一个对抗单位达标，考核保费达标比例最高者为胜方，最低者为负方。若小组内有三个对抗单位，考核保费达标比例位于第2名且为达标单位者，亦为胜方；
③若小组内各对抗单位全部不达标，全部为负方。

2、激励措施

（1）奖励优胜单位年度个险渠道分数2分，奖励达标单位年度个险渠道分数1.5分。

（2）奖励胜方对抗单位2-3万元的奖金。根据一季度分配考核保费的总量将奖励分为两个层次，三门峡、开封、漯河、鹤壁为2万元，其他市分公司为3万元。对小组内各对抗单位全部不达标的负方罚2万元。

（四）“万名精英大比拼活动”个人奖

1、活动对象

全省个险渠道销售精英。
2、竞赛规则
本奖项不定名额，销售精英只要达到相应标准，即可获奖。
本奖项共分配1万个参赛名额（见附件3），是否拥有参赛资格获奖的标准不同。各市分公司可以通过自愿竞拍、参照以往业绩排序、公司推荐等不同形式进行确定。
3、奖励举措

1、竞赛期间个人累计新单期交考核保费达到５万元，奖励“手提电脑”一台；
2、竞赛期间个人累计新单期交考核保费达到7万元，奖励“手提电脑”一台和“上网卡”一个；
3、竞赛期间个人累计新单期交考核保费达到9万元，奖励“手提电脑”一台、“上网卡”一个和“折叠式打印机”一台。

未获得参赛资格的销售精英，获得奖励的标准是在上述每个层次考核保费基础上提高1万元。
（五）“万名精英大比拼活动”主管奖
1、活动对象

个险渠道营销、收展队伍的销售团队。营销团队是分处经理及以上职级主管，收展团队是组经理及以上职级主管。
2、竞赛规则
本奖项依据“手提电脑及以上奖励”获奖人数（不含主管本人）确定，不限名额，各职级销售主管只要达到以下标准，即可获奖。

	团队名称
	“手提电脑及以上奖励”获奖人数
	团队名称
	“手提电脑及以上奖励”获奖人数

	营销分处
	4人
	收展组
	3人

	营销处
	7人
	收展处
	8人

	营销分部
	12人
	收展区
	20人

	营销部
	18人
	
	


3、奖励举措

凡团队中“手提电脑及以上奖励”获奖人数达成对应指标的营销分处、收展组奖励主管“手提电脑”一台；凡达成对应指标的营销处、收展处奖励主管“手提电脑”一台和“上网卡”一个；凡达成对应指标的营销分部、营销部、收展区奖励主管“手提电脑”一台、“上网卡”一个和“折叠式打印机”一部。

获得“万名精英大比拼活动”个人奖和主管奖的获奖人员，可享受省公司举办的“互联网销售支持系统”培训。“互联网销售支持系统”仅对获奖人员开放。
五、销售策略
（一）销售节奏
2010年按照“1个季度做大，3个季度做优”的指导思想，统筹安排开门红工作，力争在1季度完成规模性期交保费任务。在1季度3个月整体布局上，原则上开门红的前两个月拿下5年期及以下期交任务，春节后，全面转型推进10年期业务的发展。
（二）险种策略
以新产品福禄双喜、福禄尊享、康宁为主打，以瑞鑫、美满一生为辅助。城区和农村的高端市场以福禄双喜为销售重点，农村以康宁为销售重点，并带动短期意外险销售。从福禄系列新产品的卖点来看，建议销售3年期、5年期的福禄双喜时以主险为主打，充分体现核保宽松、易上规模的亮点，销售10年期的福禄双喜时采取1+2的主附险（两个附加险是“国寿附加福禄双喜提前给付重大疾病保险”“国寿附加豁免保险费重大疾病保险”）搭配，突出佣金高、豁免保费、利益大的优势。
（三）销售组织
1、主要销售组织模式。城区采用分散销售、高效产说会和批量销售多种形式并举的销售措施， 2月10日前要求市城区《财富论坛》和《总裁峰会》不少于15场，县城城区《财富论坛》不少于6场；农村以区域拓展、家庭宴会、批量销售的方式进行展业，重点做好“外出务工返乡”人员的销售工作。各市分公司采取高效产说会的组织形式时，必须由市分公司成立项目组、严格按照每一个环节的要求运作。
2、创新销售组织模式。在以往销售组织模式的基础上，从不同的角度、不同的层次，实现销售组织模式的创新，如在农村可以选择富裕、较大的乡镇，对客户进行一定的筛选组织专场产说会，在市区可以由公司统一组织进社区活动，在积累寻找准客户的同时实现销售。
（四）长短险组合销售
短期意外险价格低廉，保障全面，是长期性寿险的有益补充，与主险合理搭配，可以满足客户基本的保障需求，使销售人员轻松挣钱。各单位要大力倡导一单一卡组合销售、并实现卡折业务续期化，培养销售人员的销售习惯，通过每年卡折续期的收费进行售后服务，同时发现客户新的保险需求，达成主险销售的目标。
六、考核要求

（一）考核保费释义。2010年1月1日至2月28日，“ 10年期及以上期交保费”折算考核保费的系数为1.2，“5-9年期交保费”“短期意外险保费”折算系数为1，“3年期交保费”折算系数为0.5；3月1日至3月31日，“5-9年期交保费”折算系数调整为0.7，“3年期交保费”折算系数为0.3。
（二）努力提高件均保费。农村地区单件保费在500元以下禁止出单；单件保费在1000元以下不计入个人获奖考核保费。城市地区要努力提高单件保费金额，具体标准由各市分公司自行确定。
七、其它事项
1、建议凡是获得“万名精英大比拼活动”个人奖参赛资格的人员需交纳不低于300元的竞赛保证金，达成考核保费2万元，即可返还竞赛保证金。

2、“万名精英大比拼活动”的“主管奖”和“个人奖”不能兼得。

3、主管职级按照09年四季度考核后确定职级为准，凡2010年一季度达不到职级维持条件的主管取消奖励资格。本方案有关奖励兑现时，与公司解除合同的营销员不享受奖励。
4、本方案“万名精英大比拼活动”奖励的“手提电脑”是指显示器10英寸左右的笔记本电脑。“手提电脑”“上网卡”“折叠式打印机”的具体品牌由省公司在保证质量的前提下通过招标确定。
5、各市分公司于2009年12月30日前将“万名精英大比拼活动”个人奖参赛人员情况（姓名、工号、营业单位）上报省公司个险销售部。
6、本方案所有奖项的统计口径均为实收业绩，原则上以省公司开发的报表查询系统为准。
7、本方案所有获奖人员在活动期间不得有违规违纪、有效投诉情况，一经查实取消获奖资格。
本方案由省公司个险销售部负责解释。

附件1：2010年一季度个险渠道任务分配表

附件2：2010年一季度个险渠道单位对抗情况表
附件3：2010年一季度个险渠道参赛资格名额分配表
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