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内容概要

　　2009年，面对国际金融危机，宁波金融业认真贯彻落实中央各项政策，按照适度宽松货币政策要
求，结合宁波实际，以服务企业促发展为载体，积极探索创新，努力优化金融服务，不断增强工作有
效性，有力地支持了经济企稳回升向好的良好发展势头。
同时，金融业自身在“保增促调”过程中积极把握机遇，并取得了长足发展。
2009年全市金融业实现增加值327.03亿元，同比增长18%，在服务业增加值中占比18.3%。
金融系统对地方财力的贡献度增强，全年金融业上缴地方税收收入38.23亿元，占地方财政收入的8.8%
，比重较上年上升0.4个百分点。
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章节摘录

版权页：插图：队伍建设一是注重队伍的融合。
针对公司初建，员工来自多家公司，企业文化、思想观念、工作习惯多元化会集的情况，公司加大对
中国人寿“成人达己，成己为人”企业文化的宣导，使员工了解和认同国寿文化，树立以“诚信、责
任、奉献”为核心的价值观念，并对公司的发展形成共同的愿景，增强员工对公司的向心力。
二是注重管理考核。
通过严格的制度化管理和考核，提升员工的精神面貌、建立工作的规范，尤其是销售队伍的基本法考
核，对积淀销售中坚力量起到积极的作用，也有效地扭转销售人员把销售工作简单化，只会“拼价格
、给回扣”的销售习惯。
三是注重教育培训。
公司坚持“教育培训是员工最大福利”的理念，在费用紧张的情况下，挤出30多万元费用投入教育培
训，举办四期全市销售主管培训班和一期经营管理培训班，累计组织“岗位大练兵”等各种形式的培
训30余次，有效地促进队伍综合能力的提高，并荣获总公司“大练兵”活动组织三等奖。
销售能力一是注重基础管理。
在销售队伍管理上大力推行例会制度，包括团队的晨会（夕会）、周例会和营业机构的周例会、月例
会以及市公司的大早会。
以这些多种形式的例会为平台，对公司的各项政策、制度、行业监管信息、销售技能及专业知识进行
学习与宣导，同时注重收集来自销售队伍的信息并针对性地调整例会的内容，使队伍在潜移默化中提
升素质，统一思想认识。
二是加强销售激励。
出台两次业务企划方案和推动方案，有力地促进业务的发展。
尽管公司销售团队组建时间不长，但通过这些竞赛推动，团队战斗力及凝聚力明显增强，销售人员的
责任感明显地增强，各个销售团队及机构均形成为集体的荣誉并肩作战的良好销售氛围。
三是以管理引导销售。
公司通过对营销基本法进行修订，对基准保费调节系数、非车险业务津贴等因素加大对非车险业务的
投入力度，加强对非车险业务占比、日历年度赔付率等指标的考核等措施，让销售人员主动地去管控
风险，主动地去选择销售的方向。
管控能力一是强化业务管控。
在承保管理上，严格执行各项管理制度和政策，规范各环节的操作，较好地控制业务风险。
尤其对于车险业务。
公司在年初制定“五不保、五慎保”承保政策之后，又以业务数据分析为基础，在8月份进一步完善
车险承保政策，根据险种、车型、车龄、客户性质把车险业务划分为鼓励承保、正常承保、控制承保
、禁止承保四类，并将业务类型与销售费用挂钩，以达到控制劣质业务流人、提高车险业务质量的效
果。
在理赔管理上，通过加强审核监控，严格制度执行，强化对理赔工作各个环节的管控力度，遏制“跑
、冒、滴、漏”的情况。
二是强化内控监督。
开业以来，针对单证管理、印章管理、反洗钱等重点风险管控环节，先后组织四次专项审计和多次检
查抽查，对审计检查中发现的问题明确整改责任、实行追踪复查，并在内控制度上进行针对性的完善
。
经过一年多以来的运作，初步形成流程明确、责任清晰、风险点管控较为全面的内控体系。
三是强化制度落实。
在加强执行力建设、严格各项制度政策在落实执行基础上，加大公司各部门对口营业机构督导工作的
力度，一方面，建立督导工作例会制度，并根据不同时期的工作重点及时调整督导工作的主题，增强
工作的针对性；另一方面，将督导联系的对象从机构班子延伸到团队主管和销售骨干，建立多层面、
多角度的信息反馈渠道，在促进制度政策落实同时，为进一步的修订调整积累参考建议，推进管控能
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力的不断完善。
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