中国人寿保险股份有限公司河北省分公司
2010年一季度“金虎旺金春”企划方案
为在2010年业务发展中争取主动，打好首季开门红，以“福禄”系列新产品上市为契机，提升个险团队士气，振奋团队精神，特制定本企划方案。
一、企划时间
2010年1月1日-2010年3月31日

二、企划目标

五至九年期交保费达成全年任务目标的80%以上(≥4亿)，十年期及以上期交保费达成全年任务目标的20%以上（≥2.78亿），期交保费达成全年任务目标的34%以上（≥7.1亿）。
三、主打险种
国寿福禄双喜两全保险（分红型）；国寿福禄尊享两全保险（分红型）。
四、经营策略
第一战：规模推进战（短促长）
2010年1月1日-2010年2月14日，重点发展五至九年期交业务，力争实现五至九年年度期交目标，同时发展规模业务的同时带动十年期及以上期交业务的发展。聚焦新产品，强力推动五至九年期交业务的发展。利用新产品开拓新客户、开发新市场，形成队伍新的兴奋点。从而营造抢市场、快发展的销售氛围。 

第二战：快速转型战（调结构）
2010年2月15日-2010年3月29日，重点发展十年期及以上期交业务，累计实现十年期及以上期交保费全年任务目标的20%以上，力争不出现负增长。充分抓住春节期间人员返乡、走亲访友的时机，增加活动量提高举绩率，营造浓厚的节日销售氛围。通过主险组合销售实现快速转型，形成业务爆发之势。
五、推动节点
（一）第一阶段：首卖周 1月1日-1月7日
销售目标：以五至九年期产品为推动重点，必保达成五至九年期交年度目标的25%以上。
（二）第二阶段： 1月8日-2月14日
销售目标：以五至九年期产品为推动重点，必保累计达成五至九年期任务年度目标的80%以上。
（三）第三阶段： 2月15日-3月31日
销售目标：以十年期及以上期交业务为推动重点，必保累计达成十年期及以上期交年度目标的20％以上。
六、活动内容

（一） “虎符”争夺赛
1、对抗分组
将11个市级分公司根据实力大小分成五组，展开“虎符”争夺赛，代表拥有统帅兵权的“虎符”旗，将在2010年开门红启动大会上颁发。对抗分组如下：
第一组：石家庄、唐  山

第二组：保  定、邯  郸

第三组：沧  州、廊  坊

第四组：秦皇岛、衡  水、邢  台

第五组：承  德、张家口
2、对抗规则

（1）第一阶段完成五至九年期交保费数占年度计划的比例高者为胜方，暂时保留“虎符”旗，负方暂时收回“虎符”旗；

（2）第二阶段累计完成五至九年期交保费数占年度计划目标的比例高者为胜方，暂时保留“虎符”旗，负方暂时收回“虎符”旗；

（3）第三阶段结束，累计完成十年期及以上期交保费占年度计划比例高者为胜方。
前三个阶段结束取得两胜以上的分公司将永久保留“虎符”旗，否则将本单位象征兵权的“虎符”旗交由对方永久保留。

第三阶段结束，如果五至九年期交和十年期及以上期交保费均累计完成季度计划目标，均将永久保留“虎符”旗。

3、对抗分析

每个阶段结束，省公司将召开业务分析会，颁发和收回“虎符”旗，负方剖析落后的原因并汇报整改措施。

4、2010年一季度，总公司在全国举行“群英争霸”对抗赛，我省与河南对抗，对抗胜方拟到负方召开总结分析会，负方要参加会议。为了形成“内外对抗联动，全省齐头并进”的竞争氛围，同时为了激励大家奋勇争先不甘落后的精神，“虎符”旗的拥有方将在河南开会期间颁发；如果河北失利，被收回“虎符”旗的分公司将参加河南在河北组织的总结分析会，并全程陪同河南全体人员，同时承担一定比例的开支。   

（二）销售团队/个人“竞标”赛

省公司将开展“竞标”活动，将以《河北国寿2010高峰会观摩资格》和《国庆60周年阅兵邮票纪念册》为标的，分别对团队和个人首季期交保费进行竞拍。

一等奖：团队名额10个，个人名额20个，分别奖励《河北国寿2010高峰会观摩资格》一个。
二等奖：团队名额50个，个人名额100个，分别奖励价值1350元左右的《国庆60周年阅兵邮票纪念册》一个。

七、激励措施
（一）首年期交奖

截至3月29日，对累计完成首年期交保费年度计划34%（含）以上的分公司进行奖励。其中，25％（含）～34％部分，按  计奖；34％（含）以上部分，按  ％计奖。

（二）五至九年期交、十年期及以上期交奖

1、第一阶段

五至九年期交保费完成年度指标比例达20%以上或对抗获胜方，按实收五至九年期交保费的  奖励；本阶段同时达成以上两个条件的奖励上浮  ；

2、第二阶段

五至九年期交保费累计完成年度指标比例达80%（含）以上或对抗获胜方，按本阶段实收五至九年期交保费的  奖励；本阶段同时达成以上两个条件的，奖励上浮  。无论胜负方若未能达成第一阶段目标，第二阶段所获奖励将下浮  。
3、第三阶段

十年期及以上期交保费累计完成年度指标比例达18％（含）以上且对抗获胜方，按累计实收十年期及以上保费收入的  奖励；仅达本阶段条件之一者，奖励下浮  。无论胜负方若在第三阶段结束时仍未能达成5-9年期年度任务目标的80%，所获奖励下浮  。
八、支持措施
（一）省公司组织启动大会

省公司组织2010年开门红启动大会，统一思想，营造氛围。会上将颁授“虎符”旗，宣布对抗赛形式，打响全省“开门红”战役。
（二）组织全省客户大拜访活动
年底前，省公司在全省组织开展客户大拜访活动，为基层提供以传福送福为主题的拜访工具，并支持相应的拜访推动课件。

（三）新产品上线及支持
省公司将加快推进新产品上线工作，定制宣传单、海报等销售支持工具，并在电视、报纸等媒体提供广告宣传等支持。
（四）组织各层次培训

省公司将组织地市分公司管理干部、销售精英、主管和县支公司营销经理的培训，推介新产品，学习分红理财知识和团队管理技巧等，统一思想，提升技能，预热团队。
（五）制作专项统计网页和竞赛战报

省公司将制作首季开门红竞赛活动专题网页，统计保费数据及对抗积分及排名情况，并每周制作营销快讯，交流经验，鼓舞士气。
（六）业务分析会

每阶段结束后，省公司将召开业务分析会，交流经验，分析形势，调整措施，强化执行。

九、要求
（一）统一思想，强化执行。

各分公司要把首季开门红摆到突出重要的位置，充分借助良好的内外部环境，借助省公司的企划方案，抓住机遇，快速推进，集全司之力打出一个漂亮的开门红战役。确保一季度开门红目标的实现。
（二）抓住节点，打出节奏。

各分公司要抓好节点推动，逢点要出高潮。统筹安排节点推动计划，落实执行方案，掌握推进节奏，尤其在第一阶段要实现五至九年期业务销售的速战速决，为后期转型争取时间。

（三）抓好拜访，深挖潜力。

周密部署客户大拜访活动，做到四个到位：一是落实到位，按照省公司拜访方案要求，细化本地拜访细则；二是支持到位，对于省公司下发的拜访物品要尽快发送到基层一线，大拜访过程中基层出现的需求要迅速解决；三是执行到位，督促基层公司拜访要进行考核，每人至少积累不少于30个客户；四是信息交流到位，对于拜访过程中涌现的先进经验等，要收集、整理、交流、上报。大拜访期间，每个分公司每周至少要上报两篇有质量的信息，上报省公司个险销售部白彦才邮箱（白彦才/个险销售部/HB/CLIC）。

（四）夯实基础，加强管理。

通过抓早会、抓出勤提高举绩率，通过抓考核提高达标率。要发挥基本法对销售队伍管理的制度激励作用，提高营销队伍的基础管理水平。

十、阶段数据以网上数据为准，首卖周1至7日阶段数据以10日数为准，最后奖励以生效数为准。
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