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[行业要闻]

★江西保监局召开全省城乡居民大病保险工作会
   为传达学习保监会城乡居民大病保险工作会议精神、贯彻落实《关于开展城乡居民大病保险工作的指导意见》，切实推进江西城乡居民大病保险工作，9月26日，江西保监局在昌召开全省城乡居民大病工作会。
　　会议传达了项俊波主席和国务院医改办徐善长副主任在全国城乡居民大病保险工作会议上的讲话精神，分析了当前全省大病保险工作面临的形势，明确了下一步全省大病保险工作要求。会议指出：各保险公司一是要切实增强做好大病保险工作的责任感和使命感；二是要建立健全大病保险组织领导和协调推进机制；三是要发挥专业优势提升大病保险服务能力；四是要突出关键环节完善大病保险风险管控机制；五是要多措并举切实加强大病保险监管。江西保监局蔡基谱局长、陈静副局长、魏竹勇副局长出席了会议，江西保监局相关处室负责人，各保险公司省级分公司总经理、分管副总经理及负责医保业务的部门经理，省、市保险行业协会秘书长参加了会议。
★江西保监局2012年9月24日批复，批准平安人寿龙南县支公司营业地址变更为“赣州市龙南县金水大道楠木树下商住楼三层”。
★江西保监局2012年9月24日批复，核准平安人寿上犹支公司开业，营业地址为：赣州市上犹县东山镇备田大道绿庭尚城101、102写字楼。核准朱枫的平安人寿上犹支公司经理任职资格。

★江西保监局2012年10月9日决定，对人保财险赣州市分公司黄金营销服务部存在编制或提供虚假的报告、报表、文件或资料的行为，作出责令改正，罚款十五万元的行政处罚。对黄金营销部经理刘武军作出警告并罚款五万元的行政处罚。
[保险运行]

★赣州保险业市场分析
一、全市总保费收入与赔付情况

赣州市九月份单月总保费收入为36477.23万元，同比增长12.28%；产险保费收入为14380.85万元，占全市保费总收入39.42% ，同比增长31.08%；寿险保费收入为22096.38万元，占全市保费总收入60.58%，同比增长2.69%。总赔付金额为7947.53元，同比下降1.47%；产险赔付金额为6377.95万元，同比增长27.95%；寿险给付金额1569.58万元,同比下降49.06%。
全市三季度总保费收入为93017.60万元，同比增长20.72%，其中产险保费收入为35501.14万元，占全市保费总收入的38.17%，同比增长20.23%；寿险保费收入为57516.46万元，占全市保费总收入61.83%，同比增长21.03%。总赔付金额为26360.95万元，产险赔付金额为20399.23万元，寿险给付金额为5961.72万元。
二、全市产险保费收入与赔付情况
（一）产险保费收入情况

九月份产险总保费收入为14380.85万元，其中机车险为10775.26万元，占产险保费的74.93%，同比增长27.96%；人意险保费收入为992.69万元，占产险保费的6.90%，同比下降22.60%；非车险保费收入为2349.23万元，占产险保费的16.34%，同比增长85.26%。（详见图一）
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图一：2012年9月赣州产险保费收入市场份额图（单位:万元，占有率）

（二）产险赔付情况

九月份产险总赔付金额为6377.95万元，其中市人保财险赔付金额为2922.35万元；市太平洋产险赔付金额为887.73万元；市平安产险赔付金额为818.45万元；市大地产险赔付金额为643.66万元；市天安保险赔付金额为81.42万元；市安邦产险赔付金额为89.71万元；市华安产险赔付金额为28.45万元；市国寿产险赔付金额为689.79万元；市阳光产险赔付金额为100.40万元；市渤海产险赔付金额为14.98万元；市永诚产险赔付金额为69.25万元；市中银保险赔付金额为31.76万元。

三、全市寿险保费收入与赔付情况

（一）寿险保费收入情况

九月份寿险总保费收入为22096.38万元，其中个险新单为3014.91万元，占寿险保费的13.64%，同比下降13.09%；续期保费为13461.65万元，占寿险保费的60.92%，银邮代理为3053.08万元，占寿险保费的13.82%，同比下降31.58%；团险为2566.74万元，占寿险保费的11.62%，同比增长2.36%。
	单 位
	个 险
	续期保费
	银邮代理
	团 险
	保费收入

	中国人寿
	853.78
	6166.00
	1305.32
	1952.93
	10278.03

	太平洋人寿
	670.82
	2527.80
	44.00
	160.78
	3403.40

	平安人寿
	365.20
	850.00
	210.00
	37.00
	1462.20

	新华人寿
	336.36
	1889.07
	21.19
	25.50
	2272.12

	泰康人寿
	69.69
	485.73
	78.10
	199.91
	833.43

	太平人寿
	321.82
	673.68
	173.26
	0
	1168.76

	民生人寿
	78.60
	160.00
	109.40
	5.10
	353.10

	合众人寿
	11.69
	98.50
	0
	0
	110.19

	人民人寿
	21.11
	120.61
	285.25
	166.48
	593.45

	阳光人寿
	136.72
	148.15
	18.00
	1.72
	304.59

	生命人寿
	89.20
	342.11
	796.00
	16.97
	1244.28

	华泰人寿
	31.62
	---
	0.90
	0.35
	32.87

	信泰人寿
	28.30
	---
	11.66
	0
	39.96

	小 计
	3014.91
	13461.65
	3053.08
	2566.74
	22096.38
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图二：2012年9月赣州寿险保费收入市场份额图（单位:万元，占有率）

（二）寿险赔付情况

九月份寿险给付总金额为1569.58万元，其中市中国人寿赔付金额为1193.63万元；市太平洋人寿赔付金额为135.63万元；市平安人寿赔付金额为5.44万元；市新华人寿赔付金额为63.88万元；市泰康人寿赔付金额为20.72万元;市太平人寿赔付金额为11.40万元；市民生人寿赔付金额为12.54万元；市合众人寿赔付金额为1.33万元；市人保寿险赔付金额为79.56万元；市生命人寿赔付金额为11.74万元；市阳光人寿赔付金额为33.71万元。
[行协动态]

---受江西保监局委托，对平安人寿上犹支公司开展机构设立调查，对平安人寿赣州中支朱枫开展高管任职前调查，对人保财险会昌周田营销服务部、大余池江营销服务部，太平人寿赣州中支、平安人寿龙南支公司、生命人寿章贡、信丰支公司开展机构地址变更调查，并将上述调查情况实事求是的、及时的反馈给江西保监局。

---根据《赣州市保险行业协会章程》规定，经赣州市保险行业协会第三届会员代表大会第三次理事会审议，同意华泰人寿赣州营销服务部和信泰人寿赣州中心支公司加入赣州市保险行业协会。

---市保协督促在2012年上半年同业民主测评中暂时落后的四家公司，根据整改报告明确目标，强加公司内控管理，完善公司制度建设，提升服务水平。

---赣州市保协为进一步规范考试中心的管理，进一步提高办理资格证书的时效，应会员公司要求，就赣州属地生成和打印《资格证书》事宜向江西省协会提出申请，完善考试中心职能。

---市保协应宣传部门要求，对全行业进行《国务院关于支持赣南等原中央苏区振兴发展的若干意见》进行全面传达和宣讲，并落实宣讲面达100%的要求，对国务院在《若干意见》中明确要“研究开展脐橙、密桔、白莲保险”感到鼓舞。

---市保协保险代理人考试中心2012年9月份共受理17个会员公司和5个非会员公司1181人报名，共有950人参加考试，通过503人，考试合格率为52.95%，考场违纪人数为13人，占参考人数的1.37%。

---市保协走访我市市场份额占比较高的产险公司，就当前自律工作、市场规律，要求各公司从大局出发，有长远打算，结合保监局监管要求和公司进期工作目标，进一步提升公司的自律意识、大局意识，理清发展思路。

---成立产险稽查大队。由各产公司将业务骨干报市保协备案，成立由市保协统一管理的稽查备选人员，根据市场反映或举报、投诉适时开展明查暗访活动，对于实名投诉或车险理赔投诉坚决查处，防范经营中赔促保现象发生。

---根据寿险“标杆网点”建设要求，推进“标杆网点”活动的深入开展，利用评选标杆网点的示范带动作用，提升我市保险服务水平。

---收集赣州各会员公司2012年九月份经营数据，分析数据反映公司经营状况和市场竞争状况，分别编辑市场数据和车险经营报表。开始编辑《赣州保险信息》2012年第十期。

---市保协秘书长万丽霖参加江西保监局在昌召开全省城乡居民大病工作会。
---为营造一个祥和的节日气氛和和谐的环境，市保协积极做好国庆、中秋佳节期间的投诉、信访工作，确保了节假日期间的保险行业的有序发展。
[公司动态]

★人保财险赣州分公司电销签单保费收入达10282.98万元，突破亿元大关，同比增长90.18％，车险电销业务取得了重大进展。
★中国人寿赣州分公司以“运动、健康”为主题的“牵手国寿 运动快乐”少年儿童绘画活动。
★中国人寿赣州分公司举办了基层单位中层干部“读好书”演讲比赛。
★阳光人寿推出国内首款婚姻险——“爱你一生婚姻两全保险A款”。
[险峰论谈]
★营销团队应培植的四种文化
随着人们投资渠道的多样化，保险意识地不断增强，对保险营销团队的管理、保险队伍的发展也提出新的要求。在新的发展时期，就基层公司营销团队文化建设，应培植团队的四种文化。

　　提升文化

　　文化是激励团队持续稳定发展的坚强基石，运用好积极向上的团队文化，对团队发展有着至关重要的作用。根据目前团队的经营状况，团队的经营者要重点运用好四个提升。

　　一是素质文化的提升。现行的营销队伍，有很多伙伴对国家政策理解不透，对条款讲解不清，相关的专业知识匮乏，与新形势发展的要求不相适应。为此，各团队主管要以发展的眼光重视营销员的文化学习，公司要拓展文化提升渠道，帮助搭建文化学习平台，利用好晨夕会、函授自学、网上辅导等方式为伙伴提供学习机会。

　　二是典型作用激励文化的提升。先进典型的力量是无穷的，保险营销团队要紧密结合当前开展的创先争优活动，在团队中树立一批诚信经营标杆、销售精英、服务标兵等。还可根据每个时期的工作中心，推出一批具有影响力、号召力、推动力的先进典型，让他们影响带动团队其他成员，使大家学有目标、赶有方向、进有动力。

　　三是艰苦创业文化的提升。保险营销员，89%处在县乡基层，有的还处在偏僻的农村；有的营销员展业的交通工具仍然是自行车、电动车。因此，在营销团队中开展艰苦创业文化是非常必要的，让每一分钱发挥最大的效能。

　　四是感恩文化的提升。营销伙伴在辛苦劳作的同时，要用一颗感恩的心，感恩保险业提供了施展才华和发展的平台，更感恩主管的呵护和热心的支持，而这一切都要用实际行动来证明。

　　执行文化

　　再好的政策不执行等于没有，再完善的制度不落实就是虚设。在团队管理中，强化规章制度的执行落实是重中之重，是每一个经营管理者的必备条件。为此，在营销团队管理中要着重加强团队执行力建设，确保把政策方针规章制度落实到位，执行到位。

　　首先，强化全员执行意识。对公司出台的政策、规章制度，团队的每个成员都要充分认识到它的重要性，增强落实意识，强化落实方法，在思想上、行动上都要自觉落实，积极落实。针对当前营销团队出勤率普遍较低的问题，公司和团队要出台出勤管理办法，制定严格的奖惩措施，掌控正常出勤和出勤率低的人员，做好出勤低的人员的惩处转化工作。

　　其次，强化监管。对规章制度的执行要做好监管，公司要成立监管机构，对团队的出勤管理执行力要定期检查。执行中好的经验以及存在的问题要及时总结，发现出勤制度执行方面的问题和不足，要及时制定整改措施，并加大处罚力度，对于拒不执行公司出勤管理规章的团队，要严格处罚，以进一步增强制度的执行力。

　　第三，创新经营活动内容。针对当前营销团队晨会经营乏力无味的情况，团队活动的策划者要大胆创新，不断提升团队策划人员的策划能力、组织能力、创新能力、活动吸引能力。营销职场可以推行每个团队轮流策划、轮流主持，晨会内容打破格局，不断丰富充实，让晨会成为传播先进文化的平台和阵地。

　　和谐文化

　　矛盾存在于一切事物发展变化的过程中。保险营销团队的成员来自不同的行业，不同的年龄结构，不同的文化程度，这就要求团队的管理者要探究成员的心理，用心对待每一位成员，真诚的付出，在具体工作中做到四个到位。

　　第一，环境文化构建到位。职场是营销员一天工作的第一站，职场内和谐温馨的环境对陶冶情操、激励干劲、增强斗志发挥着至关重要的作用。团队主管要在职场环境构建上善于动脑，乐于思考，敢于创新。要成立职场文化构建领导小组，明确相关人员，落实相关责任，一般性职场设置要有岗位明星榜、行业排头兵、阶段精英谱，以及具有鲜明时代气息、激励鼓舞士气的奋进性口号。

　　第二，服务文化落实到位。团队的经营者要经常性地观察自己的属员，了解其业务进度，洞察其思想变化，掌握其工作、家庭中目前存在的问题，以及需要解决的困难。对其在工作中取得的成绩要给予充分的肯定，及时通报表扬。在展业过程中遇到与客户之间的矛盾其直辖主管要主动配合，积极帮助调解。与属员间发生的不愉快要及时化解，让属员感受到团队主管服务的到位。

　　第三，经营文化运作到位。只有舍得付出，才能得到应得到的东西。每个营销主管在团队经营中，要善于用管理资金经营好自己的团队，对贡献大的属员给予特殊奖励，节点总结时请团队成员聚餐吃饭，节假日带领团队成员到外地放松旅游等，让大家分享团队的经营成果，体现集体的关爱，进一步调动大家的积极性。

　　第四，发展规划到位。营销主管应根据属员的经营能力，每年给属员制定团队发展规划、创富目标规划、个人能力提升规划、家庭发展规划等，对这些规划要分步进行，有计划地组织实施，决不能简单地说说而已，一定要落实到具体行动上。在操作落实过程中属员遇到困难和问题，一定全力以赴给予帮助，确保每个人在新的一年有新的起色，新的进步，新的收获。团队无限的关爱，必能营造舒适、和谐、积极向上，有影响力、战斗力、号召力营销团队，必能业务越做越大，事业越干越好。

　　亲和文化

　　我们常听到“公司是我家，发展靠大家“的宣传口号，但在现实的业务发展中，我们的营销伙伴又有多少做到了以司为家，公司又能给营销伙伴真正解决多少问题？因此，营销职场的经营者、团队的管理者，要增强团队的凝聚力，战斗力，时刻保持旺盛的发展活力，必须巧用四两拨千斤的亲和文化效应。职场的经营者、团队的管理者，一定要把属员身上无小事作为管理属员的根本原则，做到关心到位，在所辖属员中留下难以忘怀的印象。

　　营销团队文化建设潜力巨大，团队主管要科学合理制定并运用好业务企划，对调动营销伙伴的积极性将产生较大的影响。

　　各职场在业务企划制定上要做到贴近季节变化、贴近假日发展、贴近营销伙伴的需求特征，确保营销伙伴心中想着企划，业务争夺企划，努力实现企划。

　　保险团队的发展，关键是服务文化的提升，在职场建设中，要把服务文化提高到新的境界。公司要做好对职场经营者、团队主管的服务，团队主管要做好对属员的服务，伙伴之间要做好相互间的服务，全员要做好对客户的服务。真诚、真挚的服务，必将增强团队职场的文化氛围，增进伙伴间的友谊，增强职场的向心力。

营销团队文化的建设，是一项庞大的系统工程，各地区可根据自己的实际，大胆探索，有的放矢地探讨研究。相信只要真诚做好经营，一定能使团队文化建设越做越好，保险营　销事业越来越兴旺。

---摘自中保网
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