


















优势 劣势

• 已建立起专业化的经营体系和多

元的销售渠道

• 较为灵活的管理机制、激励制度

和追求卓越的企业文化

• 相对完善的培训体系

• 市场反映灵敏及不断拓展创新

• 明确的战略目标及集团综合优势

• 较完善产品体系和产品创新能力

• 引进一批海外专家和销售骨干

• 还存在许多非正式的机构网点

• 在全国大多数区域尚未形成品牌竞争优势

• 在固定资产和和宣传的投入方面与国寿相

比明显处于劣势

• 在人才竞争方面处于被动挖脚的地位，同

业的灵活举措已构成很大威胁

• 随着主要竞争对手银行保险产品的不断推

出，在与银行的合作关系方面，平安的劣

势将会逐步表现出来

• 在资本实力方面不如同业，面临偿付能力

不足的压力

经营环境分析----- SWOT分析
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3-5年集团发展目标

寿
险：

业务品质达到AIG的水平
业务规模向中国人寿看齐

集
团：

品质达到世界400优
规模进入世界500强

3-5年公司
发展目标
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2002年寿险经营方针

快速发展

规范经营

强化品质 提升后援

�ë�k�ä�s/�	����%�H�L�'�R�X�:�H�E���F�R�P�����-6†MÇ?šNe��+	�$�:���r*üC��m�[�7���…�«MÇ�$�E?š���������™�o�!C
A©*ü��(���	s:+���Ý ����������



渠道
策略

销售
策略

产品
策略

继续发挥个险营销、团险直销的传统主渠道作用
积极推进和完善区域拓展的销售模式
快速发展银行代理的同时，关注发展其他代理和经纪业
务 ，尽快探索直邮业务
大力促进综合开拓业务，体现平安的核心竞争力

开发适合不同目标市场的产品，体现客户和地区的差异

从缴费习惯、消费心理和认知程度入手，完善产品体系

团险产品探索经验费率的做法

以客户为中心，改善客户服务，重视提供附加值服务

兼顾传统保障型、健康医疗型和投资型产品，把适合的
产品销售给适当的客户，避免业务结构单一

提高业务队伍素质，规范展业行为

2002年寿险经营策略

客户
策略

重视客户关系管理，细分目标市场

个险以综合理财逐步进入高收入客户群

团险加大对大客户和大项目的公关力度和资源支持
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竞争
策略

重视服务竞争，扩大保险服务项目，提高保险服务水平
在众多市场主体中树立鲜明的个性形象，体现专业和价值
积极适应保险竞争向投资竞争转移的形势

人才
策略

积极储备关键人才,适应业务高速增长与市场竞争的需要
做好干部梯队建设，加强对基层干部的培训和培养
完善考核奖励制度, 重视长期激励，应对同业挖角

资源
策略

抓住资源投入的最佳时机，实行积极的资源投入政策
预算资源层层落实，战略资源前置
优化资源配置并合理整合，向最有效益的地方倾斜

宣传
策略

2002年寿险经营策略（续）

配合集团整体策略，适当增加机构宣传投入，消除宣传“盲点”
系统规划宣传资源，全国性宣传与地方性宣传相配套，形象
宣传与产品宣传相结合，各种媒体、渠道的合理组合和利用
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2002年重点工作

•大力推动业务快速增长

•推进龙腾计划

•全面启动综合开拓

•继续推进区域拓展制

•完成分业、积极筹备上市

•重组组织架构

•推动大后援项目改革

•建立统一、高效的信息系统

•机构发展与规范管理

•深化健康保险的专业经营

•实施业务员增员选择流程

•完善风险管理体系

•加强有效契约的维护

•积极应对生存给付高峰

•启动保单贷款项目

•实施积极的人力资源政策

•加强和完善财务管理

•内外勤职场标准化配置

2002年寿险将围绕发展业务、完善管理、整合资源、契约维护、改革创新
等方面，重点抓好十八项工作。
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2002年寿险将继续把推动业务的快速增长作为

首要任务来抓

营 销 团 险 银 保

• 实施2002版《基本法》，
扩大FNA试点城市，实现
有效人力的增长

• 严格落实活动管理与新人
衔接教育，提高队伍体能

• 实施并落实《辅导专员管
理法》

• 完善产品体系，平衡产品
结构

• 加强对长、短期竞赛激励
的管理

• 实施新版《基本法》，
提高高产能业务员比
例，优化队伍结构

• 改革销售体制，落实分
层级的客户关系管理

• 十大战略机构讲师支援
方案

• 以新产品带动业务的增
长

• 拓展中介业务渠道

• 加速网点扩张。与更多的高
产能网点建立关系，年底前
与20000多个网点签定协议

• 提高网均产能。促进网点平
均产出

• 扩大代理渠道。渠道多样
化，发展直邮和电话销售

• 丰富产品结构。产品多样化

• 推广”银保通“项目，改善后

援支持

�ë�k�ä�s/�	����%�H�L�'�R�X�:�H�E���F�R�P�����-6†MÇ?šNe��+	�$�:���r*üC��m�[�7���…�«MÇ�$�E?š���������™�o�!C
A©*ü��(���	s:+���Ý ����������



2002年是龙腾计划成败与否的关键年

主要目的 具体措施

• 传承营销管理经验

• 提升营业部经营管理能力

• 提升业务员素质

• 在3年内建立起能与国际水
平竞争的销售队伍

• 从台湾招聘资深业务主管（年资一
般在10年以上），经过总公司培训
后下派到各机构担任营业部经理

• 公司为龙腾主管初期发展提供必要
的条件，资源配置到位

• 以龙腾部的经验带动内部营业部的
经营管理能力

• 已招聘龙腾主管212人，计划年中达
到250-300人。

• 目标两年后大部分龙腾主管成为业
务总监，全面提高销售队伍技能

龙腾计划平安率先推出，但同业纷纷仿效。谁先成功，谁
就占有了市场先机，“凡事要比别人快半拍”。
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全面启动综合开拓，建立长期核心竞争优势

工作项目 主要内容

• 明确目标

• 组织保证

• 推广措施

• 发展综合金融服务，培养业务员综合

销售技能，体现平安核心竞争力

• 指令性计划。个险销团险、产险；团

险销产险

• 总公司营销部设立综合开拓室

• 分支机构营销部设室或岗

• 培训：编制教材、制式培训

• 产品：团险四个套餐、产险主推车险

和家财险

• 后援配合：窗口对窗口原则

我们的业务员是平安集团的业务员，综合金融集团就是要培养业务员能比
别人多卖一些产品，多一些销售收入，体现核心竞争优势。
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继续推进区域拓展制

工作项目 具体措施

• 明确组织归属

• 实施标准化管理

• 收展制属个险销售系列，区域拓展部归属公司

前线部门。

• 二级机构区域拓展部原则上归机构一把手分

管，在相关资源可以到位的前提下，一把手可

授权后援负责人分管,但必须上报总公司区域拓

展部及分管协理批准。

• 三级机构设立展业服务单位，内外勤在业务、

预算、人力编制上归属二级机构区域拓展部管

理，内勤行政上归三级机构负责人管理。







































奖励方案—原则

• 规模与品质

并重

• 发展与管理

并重

突出机构业务规模和同比增长

兼顾综合开拓业务的计划达成

注重业务品质和费用预算控制

加大对机构员工的激励力度

确保各项计划和整体价值实现
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奖励方案—奖项及对象

• 季度增长奖

• 前线经理奖

• 综合品质奖

• 年度超额奖

• 特别奖

奖励项目 奖励对象

• 机构班子成员

• 二级机构区经理、三级机构个险销售负责

人、二级机构团险销售部经理、三级机构

团险负责人、二级机构银行保险经理、三

级机构银行保险负责人

• 中层干部、关键岗位人员及绩优内勤

• 机构班子成员、中层干部、关键岗位人员

及绩优内勤

• 战略三级机构
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奖励标准——季度增长奖

提奖前提及考虑的因素:

• 降低个险起算点，首年标准保费增长率为上年的1/3

• 团险:团险规模保费达成率必须大于80%;

• 银行代理:银行代理首年标准保费达成率必须大于80%.

• 收展业务、综合开拓业务和团险利润计划的达成率不足80%时，相应人员
季度增长奖按可提取金额的90%发放

• 季度增长奖金额的30%作为“长期激励奖”，在第二年度末经过考核后予以

发放；出现下列情况，长期激励奖不予发放：
（1）机构盲目扩充业务规模，导致死差损大大高于系统水平，而给公

司造成重大损失者；
（2）该机构发现重大违规违法行为；
（3）该干部自动离职

继续强化对机构班子成员的激励，鼓励快速增长,个、团、代理均设立此奖
项。提取原则是“鼓励做大做好,上不封顶,下不保底”。
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• 由总公司核定出各机构前线经理奖金总量

• 二级机构须以三级机构、营业区实际保费增长或达

成情况为主要指标，同时考虑业务品质、费用控制

以及三级机构、营业区发展阶段等因素进行前线经

理奖的具体分配

前线经理奖＝保费规模×提奖比例前线经理奖＝保费规模×提奖比例

奖励标准——前线经理奖

与去年相同，充分激励业务一线人员。
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与去年不同的是，对于达成并超过2002年个险(团险/银行

代理)保费计划挑战目标的机构，按分段递增原则,由总公

司按机构对公司的贡献度大小一次性给予年度超额奖

奖励标准——年度超额奖
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奖励标准——奖励项目之综合品质奖

• 营销标准保费计划

• 达成率

• 收展标准保费计划

• 达成率

• 个险综合赔付率

• 13月保费继续率

• 25月保费继续率

• 二次综合达成率

• 三次综合达成率

• 个险短期出险率

• 个险犹豫期退保率

• 个险费用预算管理系数

• 长险保费计划达成率

• 短健康险保费计划达成率

• 短期非健康险计划达成率

利润计划达成率

• 短期非健康险赔付率

• 短期健康险赔付率

• 团险费用预算管理系数

• 首年规模保费计划

达成率

• 首年标准保费计划

达成率

• 活动网点计划达成率

• 活动网点网均产能

• 银行保险费用预算

管理系数

个险 团险 银行保险

2002年新增奖项，主要目的是引导规模与品质并重，同时调动内勤人员
的工作积极性。综合品质奖基数由总公司根据经营业绩及品质状况确
定。
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