中国人寿保险股份有限公司内蒙古自治区分公司
个险渠道2010年“蒙虎争霸”业务竞赛方案

2010年是公司个险渠道推进销售战略转型、调整业务发展结构、大力发展销售队伍、提升大中城市竞争能力、强化风险基础管理、维护市场主导地位的关键之年。为巩固和扩大公司的市场主导地位，有效提升公司在大中城市的核心竞争力，发挥个险渠道整体作战优势，在渠道内营造你追我赶的竞赛氛围，有效提升营销团队士气，充分发挥业务竞赛对提振队伍士气、凝聚团队精神、营造竞赛氛围、促进业务发展的积极作用，逐步规范统一全区系统个险渠道销售企划工作， 特拟定了《个险渠道2010年“蒙虎争霸”业务竞赛方案》。 
一、竞赛时间
2010年1月1日—9月30日，即方案中的竞赛年度。 
二、竞赛目标
1、竞赛目标：一季度完成2010年全年预算目标的30%、二季度完成2010年全年预算目标的65%、三季度完成2010年全年预算目标的85%
2、竞赛保费=年化保费=五年以下首年期交保费×25%+五至九年首年期交保费×40%+十年期及以上首年期交保费×100%
保费统计以财务转保费为准，并扣除十日内撤单。
   三、竞赛险种

“福禄”系列五款产品、美满一生、金彩明天、瑞鑫两全、康宁系列等产品。
国寿“福禄”系列产品于2010年1月1日起上市销售，各盟市分公司要迅速启动，做好新产品的推广、宣导和培训，加强新产品的推动举措，掀起新产品销售热潮，提高“福禄”系列产品的保费占比。
四、竞赛规则
  根据全区十三个盟市2009年11月30日的年化保费进行分组，采取一对一或一对二的形式进行对抗，全区分为六个擂台：
	第一擂台
	呼和浩特
	VS
	乌    海

	第二擂台
	赤    峰
	VS
	呼伦贝尔

	
	
	
	乌兰察布

	第三擂台
	包    头
	VS
	鄂尔多斯

	第四擂台
	通    辽
	VS
	巴彦淖尔

	第五擂台
	兴    安
	VS
	锡林郭勒

	第六擂台
	满 洲 里
	VS
	阿 拉 善


各竞赛小组对抗以季度为阶段周期展开，各小组比较每季度年化保费，多者胜出，本季度竞赛保费不累计进入下一季度。各竞赛小组以竞赛年度总评得分为依据，得分高者即为本组胜方，竞赛年度总评得分由季度累计得分和加分项构成。
竞赛年度总评=季度得分+累计得分+加分项
1、季度得分：根据季度对抗的结果，开门红（第一季度）胜出者得分30分，负者得0分；第二季度胜出者得20分，负者为0分；第三季度胜出者得20分，负者为0分。 
2、累计得分：三个季度累计竞赛保费胜出者得20分，负者得0分。
3、加分项：三个季度的季均举绩人力达到考核标准，季均举绩率高者胜出加15分，负者0分。

季度举绩率=季度长险举绩（出单）人力/季度初系统人力
五、激励措施
1、流动红旗。自治区分公司统一制作流动红旗，每季度由竞赛双方商定颁授方式进行颁授。流动红旗由年度总评的胜方永久保留，并由分公司领导在年度渠道高峰会上颁发。
2、2010年个险高峰会资格奖励。第一季度胜出的单位奖励两个名额、第二季度和第三季度胜出的单位各奖励一名额参加分公司2010年个险高峰会资格。各季度竞赛和年度总评的胜方有机会获得总公司2010年在宝岛台湾举办的总公司个险高峰会参会资格。
3.董事长荣誉晚宴

入司时间满三年、无违规违纪记录，2010年1月1日至6月30日全区个人年化保费第一名的营销员参加总公司举办董事长荣誉晚宴，届时将邀请姚明与精英座谈并参加董事长荣誉晚宴。
4、分公司帮扶措施。每赛季结束，胜方单位代表本着团队竞赛、共同进步的原则，由分公司牵头协调，胜方单位派出代表到负方单位进行经验传承，帮扶提高。
5、培训奖励。竞赛结束，达成全年各项预算目标的85%的单位盟市分公司，所辖支公司、营销服务部年化保费达到200万元以上的经理，获得“内蒙古分公司2010年个险渠道核心经营管理人员培训”资格。
六、支持举措
（一）启动宣导。为营造良好的竞赛氛围，分公司召开2010年个险业务竞赛授旗仪式暨“福禄系列”新产品启动大会。
（二）专刊支持。分公司定期向全系统通报各个对抗小组的对抗情况，及时总结成绩，树立标杆，推广经验，相互提高，共同发展。
（三）竞赛报表系统支持。为便于各参赛单位及时了解对方目标达成情况，将最新战况传递给团队转化成战斗力，分公司将协调信息技术部共同开发“个险渠道2010年“蒙虎争霸”业务竞赛信息追踪平台”，及时追踪各单位竞赛进度。
（四）业务分析会支持。分公司每季度组织召开业务分析会，兑现季度奖励，为各参赛单位提供交流学习的平台，便于明确分公司阶段性战略部署，参赛单位总结经验，调整各自的战略战术，提升本公司营销团队的战斗力，在下一阶段取得更好的战绩。

七、竞赛组织

（一）自治区分公司

自治区分公司成立个险渠道2010年“蒙虎争霸”业务竞赛活动组织委员会（以下简称“组委会”）和执行推进小组，统筹负责全区个险渠道竞赛活动和业务企划的组织安排、执行推进、评选审核及表彰奖励等工作。
1、 组委会

主  任：高丰河

副主任：郭喜忠

成  员：王泽民、牛炜、秦海旺、李斌校、张为民、汪栓柱
李茂忠、缪晓红、王久志、胡春林、杨思伟、姜文辉、贾涛
2、 执行推进小组

组长：郭喜忠
成员：赵术学、杨俊峰、霍燕、王晋、李琛、韩强、邱作云、武登轩、袁永军、刘瑞霞、李建新、张浩、连培军、李光、齐鑫、王晓静、张锐、厉颖、张海龙
执行推进小组日常工作由个险销售部销售策划与支持部负责，各盟市公司密切配合推进执行小组的工作。
（二）盟市分公司

各盟市分公司分别设立个险业务竞赛组委会和执行推进小组，负责所辖分支机构竞赛活动的组织安排工作。接受自治区分公司个险销售部指导监督，及时反馈本单位竞赛进展情况，积极组织所辖分支机构开展业务竞赛活动，负责配套衔接竞赛方案的制定、宣导、执行、进度追踪等事务，确保本次个险业务竞赛活动公平公正、有序高效地进行。
各盟市分公司组委会专设战地记者小组，负责所辖的信息收集、整理、上报，撰写本公司的最新战况、业务进展、人力发展、重要经营举措、成功案例、先进事迹等，为竞赛制造氛围，紧密配合自治区分公司的工作。 
八、竞赛要求
（一） 高度重视，精心组织
各单位要高度重视分公司提供的良好发展平台，积极利用本次机会在系统内营造良好的竞赛氛围，精心策划好各个赛季的业务竞赛活动，要通过业务竞赛培养干部，锻炼队伍，提升技能，有效增强个险队伍的市场竞争能力。
（二）周密部署，全面发动

各参赛单位要积极采取各种手段和措施，确保全员参与竞赛，尤其是城区市场，各盟市要加大投入及相关支持举措，利用本次良好的对抗机会，提升城区市场的总体竞争力，确保优势地位，结为对抗单位的公司应主动沟通，相互学习，取长补短，携手并进。各盟市分公司本着全辖统一策划、规范运作的原则，参照自治区分公司竞赛方案制定本辖区统一的业务竞赛方案，于2010年12月31日前以公文形式上报分公司个险销售部。
（三）抢前抓早，掌握主动

为保证竞赛活动能及时启动并营造良好竞赛氛围，各单位在竞赛启动阶段须对所辖单位团队进行充分宣导，并充分把握第一赛季开门红阶段的元旦、春节、元宵等传统节日的有利时机，打好全年度业务竞赛的第一仗，按照竞赛方案中序时竞赛目标的要求，抓住各个阶段的经营重点，有效推进业务进度，将压力前移，掌握工作主动权，统筹规划好基础管理和队伍建设工作。
（四）严格管控，规范操作

各单位在组织竞赛过程、追踪竞赛进度以及评比结果过程中，要注意防止销售误导，严格把关、加强监督、认真审核，力求竞赛指标数据的真实准确，评选过程公平公正，杜绝弄虚作假行为，确保竞赛活动能达到激励士气、稳定队伍、促进个险业务发展的目的。
    （五）本竞赛方案解释权归内蒙古分公司个险销售部。
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