创新发展思路 打造高效团队

推动宝鸡银保业务的健康快速发展
             ——宝鸡分公司银保理财队伍建设及发展情况汇报

（2010年3月12日）
尊敬的各位领导，与会的各位同仁：

大家好！

根据会议安排，我代表宝鸡分公司向与会的各位领导、各位同仁就宝鸡分公司推动银保业务发展特别是理财队伍建设发展情况做以汇报，不妥之处，请批评指正。
过去的一年，在总省公司的正确引领下，我们立足宝鸡实际，紧紧围绕“抓队伍、促发展、调结构、增效益、严管控、防风险” 的十八字方针，积极践行“不屈不挠，豁达乐观，和谐奋进，志存高远”的宝鸡国寿“凤凰文化”，发扬“永不懈怠，敢打敢拼，奋勇争先，争创一流”的宝鸡国寿银保人精神，紧扣发展主题，紧盯行业市场，坚定信心，明确目标，落实措施，狠抓执行。在发展中调整结构，在结构调整中促进发展，在激烈的市场竞争和多变的金融环境中，保持了规模的稳定，银保期交转型取得了有效突破。截至2009年末，宝鸡市场共有寿险公司12家，国寿银保总量市场份额为48.6%，银保期交市场份额为36%，领先新华公司13.7%，领先太保公司12.4%。宝鸡国寿银保渠道实现保费总收入5.58亿元，占公司总保费52.89%，其中银保期交保费达到1.0386亿元，实现了亿元大关的历史性突破。于09年5月份在陕西省系统率先实现了“超太保、超新华，占据宝鸡同业期交市场第一”的目标。银保渠道各项业务均保持了持续快速发展的良好势头，尤其是在队伍建设方面实现了突破性发展。我们的主要做法是——
一、打造理财经理精英团队，奠定银保业务队伍基础。

1、科学定位，发展团队。加强银保销售队伍特别是理财经理队伍建设是银保业务发展进入新阶段的必然要求，也是实现渠道持续健康发展的关键举措。自2007年初理财经理队伍的筹备组建开始，我们始终坚持“高起点、高绩效、高收入”的“三高”团队建设标准，市区以银保客户资源为基础，建立通过送达红利通知书、理赔、保全、满期给付等形式延伸服务，实行专业化团队经营；县区依据其客户资源，按“三高”的要求，在原中介部组建5-20人的理财分部，实施县区银保客户的服务与开发。经过近三年的发展，目前，市区理财中心理财经理85人，十县区理财经理98人。他们平均年龄28岁，其结构是：有过从事销售、个体经营及销售管理经验，平均年龄在30岁左右的占三分之一；大学毕业，有过1-2年打工经历的人员占三分之一；应届毕业生占三分之一。“三三制”、“阶梯式”的团队发展模式，形成了互相学习、互相竞争、共同提升的良好团队基础。2010年我们将严格执行高学历、高素质的人才招聘标准。2月底，理财经理发展到120人，一季度人力目标150人。
2、强化培训，提升素质。理财经理队伍的主要职责是对银保新单客户进行售后服务和深度开发，其素质和技能要求是培训的重点工作。在教育训练活动中，我们针对不同层级的需求，大胆探索，通过“内燃式”、“教练式”、“拓展式”训练方式的运用和学习氛围的营造，使全员参与到解决问题的全过程，增强学员的理解和参与能力。“内燃式”培训使我们坚信问题来自于一线，解决问题的办法思路也一定会从一线产生；我们坚持组织销售一线的精英、主管和讲师，共同破解问题，整理话术，训练推广。在销售技能培训中，运用“教练式”培训手段，将销售过程每一个单元的销售动作和话术都进行制式化的提炼总结，然后通过讲师讲解、绩优人员示范后让每一位参训学员进行通关，强化个人销售能力的辅导和训练。在销售技能培养的同时，通过拓展类的训练不断激发挖掘每个人的销售潜能。一系列富有成效的特色化培训，提升了团队的整体素质，为业务发展奠定坚实的基础。
二、加强银保制度建设，抓实团队基础管理。
1、制度先行，强化基础。完善的制度约束和严格规范的团队管理是理财经理队伍长期发展的基础。为了使理财经理有一个稳定的成长空间，保障业务的持续发展，我们先后制定出台了《宝鸡分公司理财经理管理办法》、《理财经理保单服务暂行规定》、《理财经理活动管理暂行规定》，建立了理财经理客户资料发放登记薄，从客户资料的管理、分发、完善、收集，活动管理工具的使用以及客户服务中业务冲突的处理等方面建章立制，规范了基础管理工作。我们在系统上下大力倡导“雷厉风行，不讲条件，坚决执行，狠抓落实”的工作作风，有力推动了业务开展。
2、抓好两会，注重落实。宝鸡理财经理队伍坚持充分利用早夕会经营，追踪落实“311”执行情况。理财经理“311”强调每人一日3个有效拜访、一个提交，3访指理财经理每日完成3个客户的有效拜访。每个有效拜访都必须完成一个完整的销售流程，包括红利通知单讲解、产品销售和产说会邀约3个步骤。每个步骤均有具体的操作流程和执行目标。各团队每日下午召开夕会，针对当日拜访情况进行讨论、分析、辅导。通过“311”的执行，提升了理财经理客户经营意识和展业技能，件均保费达到了2万元以上。

三、科学谋划强势推动，积极营造发展氛围。
1、理清思路，明确方向。我们在广泛调研的基础上，明确了理财队伍发展“三效”产品的策略。理财经理在展业时间上优于客户经理，在人员年龄、学历上优于个险队伍，因此更应该积极推动产品销售转型，大力发展十年期以上“三效”产品。由于从思想认识、制度保障、激励机制等方面强化了“三效”产品销售在业务发展中的战略地位，从而为理财队伍的持续发展打下了坚实基础。2009年，理财经理以美满人生为主打产品，全年完成十年期美满900万，2010年我们将不断创新，积极探索美满十年与鸿丰十年、美满五年与安享组合的需求导向组合销售模式。

2、科学谋划，精心组织。一个好的企划能调动各方面的积极性，能有效整合资源，实现效益的最大化。因此，成功的企划本身就是生产力。我们围绕全年企划主线，精心策划并实施每一个推动方案，坚持以层级培训、会议启动为根本保证，以产品说明会为达成方法，合理把握业务节奏，科学制定激励政策，做到“明确目标、分段实施、细化过程、追踪有力”，确保方案达到鼓舞士气、催人奋进的良好效果。在实施竞赛方案的过程中，我们针对各阶段业务发展特点，采取“以时段促赛段，以赛段保全季”的策略，通过开展“帮扶赛、争霸赛”等活动，调动全员的工作积极性。
3、强势推动，强化督导。围绕业务推动，针对发展中存在的问题，坚持每季、每月召开阶段分析会，总结经验、寻找差距、交流体会、安排工作，着力解决思想、措施等方面的问题，鼓励先进、鞭策后进。与此同时，大力加强现场督导力度，公司领导和银保部相关人员，经常深入基层公司和团队，分析存在的问题，制定可行的改进措施，统一大家的思想和行动，树立典型，强化推动措施，力促各团队加快业务发展和达标的步伐。不断掀起竞赛热潮，保证计划目标的顺利实现，特别是借势总公司系统“星光大道”冠军赛创造了理财队伍期交业务发展的历史新高。

4、强力支持，提升绩效。利用产说会等平台为业务发展提供技术支持和保障。产说会不仅是业务推动的手段，更是对基础管理工作的有效检验，而做好理财经理“311”则是确保产说会成功召开的前提。全国“星光大道”冠军赛启动以后，分公司理财中心以夺冠为目标，以销售“三效”产品为主导，以提高人均标保为目的，以产说会为主要销售模式，坚持每周三、六定期召开，不但销售绩效得到了提升，同时提高了团队对新人的辅导能力，增强了团队对于大学生的招聘辅导信心。在产说会的推动过程中，坚持邀请参会的客户必须是经过拜访、向客户讲解过产品并做过促成动作，否则不允许上会，产说会运作小组按照流程严格执行并从电话预约环节开始把关。工作中我们深切的体会到，加强领导是成功组织产品说明会的根本保证，抓好动员是成功组织产品说明会的思想基础，积累客户是成功组织产品说明会的核心因素，后续追踪是成功组织产品说明会的关键环节。2009年理财经理团队精细化产说会的成功运作为“星光大道”冠军赛夺冠打下了良好的基础。2010年，理财中心提出对于产说会的“三个百分百”考评，即100%到会率，100%签单率，100%回收率。目前执行情况三个指标分别达到86%以上，只要继续坚持细化经营产说会，相信“三个百分百”的目标一定会早日达成。

四、塑造团队文化，增强发展活力。
我们始终认为，银保队伍的建设和发展,仅仅靠业绩的提升和个人收入的提高还不够，创建符合“三高团队”特色的团队文化至关重要。几年来，我们致力于打造以“团结、拼搏、竞争、超越”为核心的充满激情与活力的文化理念，以客户满意度最大化为起点，以个人产能最大化为重点，着力倡导成功无极限、追求无止境的拼搏精神，塑造爱岗敬业、诚信经营的职业操守和行为品质。坚持以更高目标激发个人潜能，以典型人物引燃团队士气；坚持“三个持续发扬”，即持续发扬艰苦奋斗的创业精神、持续发扬与时俱进的进取精神、持续发扬团结拼搏的团队精神。正是因为有这种文化基础的依托和精神力量的感召，才有了我们在总公司“星光大道”冠军赛中理财经理队伍的高歌猛进，才使我们09年银保期交业务过亿的目标得以实现。

我们不断丰富和完善银保队伍的职场文化、精英文化、表彰文化、竞赛文化等团队文化的形式和内容，在分公司银保部成立了团支部，使一批优秀的理财经理加入到团组织的管理工作中来，为他们搭建展现个人风采的舞台。通过组织团康活动，青年志愿者活动，爱心捐款，摄影比赛，运动会等活动，激发团队活力，营造团队氛围。通过打造银保“荣誉墙”和“文化长廊”，记录团队成长的足迹和创造的辉煌，激发全体同仁的成就感，让每个人感受到银保“大家庭”的温暖，进而培养个人对团队、对公司的忠诚度，并以此作为展示团队形象的风景线和吸引优秀人才加盟的靓丽窗口。一系列富有特色的文化建设活动，不断增强着大家的集体荣誉感和团队协作意识，提高了追求卓越的团队凝聚力和战斗力，团队发展活力日益彰显。
各位领导，与会的各位同仁，在过去银保业务发展和队伍建设中，我们虽然做了一些工作，取得了一点成绩，但与上级公司的要求和兄弟公司的工作还有很大的差距。我们将借此次会议的强劲东风，百尺竿头，更进一步，再鼓干劲，再添措施，以实际行动向上级公司交一份满意的答卷！
以上汇报不妥之处，敬请各位领导、同仁多提宝贵意见。
谢谢大家！
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