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[行业要闻]
· 江西保险业以众筹形式为赣南苏区留守儿童提供

医疗保障
江西保监局积极支持赣南苏区发展，联合定南县政府推出新农合留守儿童“综合医疗保障计划”。该计划具有三个特点：一是众筹慈善资金。资金募集依托易信平台，以众筹形式，向社会公众募集公益资金，截至目前，已募集公益资金30余万元。二是关注特殊人群。为新农合14岁以下儿童提供大病保险服务，对经新农合基本医保、大病保险报销后，个人自负部分超1000元以上的，按60%-90%的比例赔付，个人累计补偿金额最高不超过50万元且不超过募集资金剩余金额。三是零管理费运作。商业保险机构创新公共服务提供方式，与当地政府签订合作协议，零管理费经办慈善医疗保险业务，资金运行公开透明，接受社会监督。
★江西保监局2015年5月22日批复，核准邹楠大地产险中心支公司总经理助理的任职资格；核准谢小辉大地产险县支公司副经理（主持工作）的任职资格。

★江西保监局2015年6月30日批复，批准大地产险安远营销服务部地址变更为“赣州市安远县九龙大道九龙花园B-6号”。
★江西保监局2015年6月30日批复，批准阳光产险赣县支公司地址变更为“赣州市赣县梅林镇光彩大市场十街25、27号”。
★江西保监局2015年7月6日批复，批准太平洋人寿赣州中心支公司地址变更为“赣州市赣江源大道8号云星中央星城11号楼一、十四层”。
★江西保监局2015年7月6日批复，批准太平洋人寿章贡支公司地址变更为“赣州市赣江源大道8号云星中央星城11号楼十三层”。
★江西保监局2015年7月6日批复，批准平安人寿上犹支公司地址变更为“赣州市上犹县犹江大道浩和庄园A幢205号写字楼”。

★江西保监局2015年7月6日批复，批准国寿财险兴国支公司地址变更为“赣州市兴国县潋江镇将军大道南段A20号”。

★江西保监局2015年7月8日批复，批准富德生命人寿章贡支公司营业地址变更为“赣州市八一四大道8号金钻广场10栋南座1209-1212室”。
[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6月份单月总保费收入为58489.94万元，单月同比增长18.08%；产险保费收入为19051.64万元，占全市保费总收入32.57% ，同比增长10.20%；寿险保费收入为39438.30万元，占全市保费总收入67.43%，同比增长22.31%。
全市累保费收入为455937.34万元，同比增长24.83%；其中产险保费收入为129236.74万元，同比增长16.03%；寿险保费收入为326700.60万元，同比增长28.68%。总赔付金额为101156.91万元，产险赔付金额为55904.40万元，寿险给付金额45252.51万元。
二、全市产险保费收入与赔付情况

产险保费收入情况

六月份全市产险总保费收入为19051.64万元，其中机动车辆险为15773.47万元，占产险保费的82.79%；企财险保费收入为551.01万元，占产险保费的2.89%；家财险保费收入为161.06万元，占产险保费的0.85%；责任险保费收入为827.27万元，占产险保费的4.34%；工程险保费收入为158.77万元，占产险保费的0.83%；信用保证保险保费收入为50.02万元，占产险保费的0.26%；货运险保费收入为56.68万元，占产险保费的0.30%；人意险保费收入为585.91万元，占产险保费的3.08%；农业险保费收入为860.98万元，占产险保费的4.52%；健康险及其他险保费收入为26.47万元，占产险保费的0.14%。（详见图一）
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图一：2015年6月赣州产险保费收入市场份额图（单位:万元，占有率）
  三、全市寿险保费收入与赔付情况

（一）寿险保费收入情况

六月份全市寿险总保费收入为39438.30万元，其中个险新单为8526.80万元，占寿险保费的21.62%，同比增加22.31%；续期保费为18863.80万元，占寿险保费的47.83%，银邮代理为10932.84万元，占寿险保费的27.72%，同比增加68.19%；团险为1115.48万元，占寿险保费的2.83%，同比减少51.54%。（详见图二）
	单 位
	个 险
	续期保费
	银邮代理
	团 险
	保费收入

	中国人寿
	2691.69
	8438.00
	410.43
	375.99
	11916.11

	太平洋人寿
	1434.96
	3376.55
	0
	283.47
	5094.98

	平安人寿
	906.10
	1256.00
	1686.00
	50.00
	3898.10

	新华人寿
	732.16
	1835.25
	85.60
	36.66
	2689.67

	泰康人寿
	176.04
	738.60
	625.60
	109.48
	1649.72

	太平人寿
	1316.77
	1142.77
	18.30
	0
	2477.84

	民生人寿
	59.10
	316.60
	0
	1.38
	377.08

	合众人寿
	58.90
	152.32
	10.30
	0.30
	221.82

	人民人寿
	411.41
	442.69
	276.92
	173.57
	1304.59

	阳光人寿
	315.55
	598.50
	28.80
	3.18
	946.03

	富德生命
	229.21
	356.08
	7695.29
	6.41
	8286.99

	华泰人寿
	103.09
	136.24
	0
	1.29
	240.62

	信泰人寿
	39.72
	33.58
	0
	0
	73.30

	人保健康
	52.10
	40.00
	95.60
	73.75
	261.45

	小 计
	8526.80
	18863.18
	10932.84
	1115.48
	39438.30
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图二：2015年6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

六月份全市寿险给付总金额为5334.88万元，其中中国人寿赔付金额为4675.85万元；太平洋人寿给付金额为104.29万元；平安人寿给付金额为4.74万元；新华人寿给付金额为220.35万元；泰康人寿给付金额为42.71万元;太平人寿给付金额为20.64万元；民生人寿给付金额为14.52万元；合众人寿给付金额为12.28万元；人保寿险给付金额为102.24万元；富德生命人寿给付金额为36.80万元；阳光人寿给付金额为3.02万元；人保健康给付金额为97.44万元。
[行协动态]

---组织赣州28个机构开展“7˙8全国保险公众宣传日”系列活动。
---受江西保监局委托，对阳光产险设立赣州市开发区支公司、天安产险设立于都、上犹营销服务部开展机构设立调查。

---配合江西保监局赣州监管分局筹备组开展的筹备工作。
---配合江西保监局在我市开展的市场巡查工作。

---组织召开产、寿险市场情况座谈会。
---参加赣州市政府2015年上半年经济调度会。
---参加赣州市民政局召集的全国医疗救助工作电视电话会议。
---与市公安局经侦支队协商开展“安宁-2015”打击保险诈骗犯罪工作。
---召开二季度产险峰会。
---总结2015年上半年工作并上报总结材料。
---印发通知筹备2015年上半年同业测评工作。
---从6月份起，根据江西保监局要求，全面停止保险从业人员代理人资格考试。对准备参加考试人员做好停考的解释工作。
---市保协保险代理人考试中心2015年六月份共受理21个会员公司和4个非会员公司1666人报名，共有1328人参加考试，通过710人，考试合格率为53.00%。

---收集赣州各会员公司2015年六月份经营数据，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。编辑《赣州保险信息》2015年第七期。
[险峰论坛]
★增员选才：四个问题很重要
增员是寿险营销的命脉。从寿险经营的发展经验来看，一个营销团队只有长期坚持成功的增员活动，才能不断增强展业时的信心，保持旺盛的成长动力。一个营销团队只有凝聚大量的高素质人力，保持持续的人才增长，才能直接带动单位的业绩、士气、活动率、人均保费及续保率。因此，人力资源是寿险事业的核心。

在一些增员实践中，我们往往通过询问增员对象一些问题，来引导他们改变现状、选择寿险，但我们有没有思考过，在说服别人之前，自己就下列四个问题有没有令自己信服的答案呢?

第一问：

从业目的是否明确：为什么从事寿险营销工作？

尽管近年来宏观就业形势日益严峻，但随着社会分工不断细化，当前社会环境下一个人只要有一定的技能，找到一份养家糊口的工作并不难，尤其是有一定履历资本、综合积累的人，可供选择的机会更多。那么在增员这些对象之前，我们不仅要了解他的职业、收入、家庭等外在的有形资料，更要认真了解他们的现状和未来，能够发现他们面临的困惑和问题，继而帮助他们分析问题，解决问题。

增员人要充分学习掌握当前国家对保险行业大力扶持的政策导向，以政府文件、领导人讲话等将行业的大好前景上升到国家战略的高度，从而给增员对象充分的从业信心，增强面谈的说服力。

第二问：

品牌平台是否认同：为什么选择这家公司？

公司的品牌平台，很大程度上决定了展业难度的高低。增员对象对公司品牌的认同，是其能否专注服务于公司的重要基础。如果在与增员对象面谈前，增员人不能形象生动、骄傲自豪的介绍增员人所服务的公司、不能清晰明白地讲解公司品牌、产品、运营支持等方面的优势、相关福利待遇和政策，想说服对方走进公司和增员人一起打拼是很难的。磨刀不误砍柴功，建议增员人首先发自内心有感而发的熟悉讲解公司优势，再面见增员对象。因为只有感动自己才能感染别人。

第三问：

团队价值观是否一致：为什么跟我做保险？

团队并不是简单的人员堆砌，团队长需要确保团队属员具有一致的价值认同，确保团队的向心力、凝聚力。从某种意义上说，增员就是一种吸引，是增员人对增员对象的吸引，因此在去做增员面谈前，增员人首先要审视一下自己是否具备让增员对象追随的个人优势和魅力。如果增员人对自己的言谈举止、形象气质底气十足，在面谈中表现出充分的自信和团队自豪感，能通过整理自己和团队在公司取得成长的数据、获得的各类荣誉、个人及团队成长记录的档案资料充分展示专业能力、行业资历，相信增员一定能取得成功。

第四问：

是否存在思想负担：可能提出哪些异议？

在做增员面谈前，要事先搜集增员对象的相关资料，对其可能提出的各种思想顾虑，比如家人反对、自己口才不好、保险代理人社会形象不佳等问题要以过来人的经历坦诚交流，虽然说增员面谈本身就是对增员对象相关资料做进一步的搜集整理，但如果我们能够在第一时间将其主要异议处理好，不仅能展示我们自信专业的形象，而且为下一步深入接触奠定良好基础。

总而言之，增员过程要时刻展示宏观政策、行业前景、公司实力、团队活力和个人魅力，如果我们在增员面谈前自我检验以上四个问题，相信能在谦虚中展现自己的骄傲，在骄傲中传递自己的真诚，在真诚中表达自己的坚定，在坚定中描述自己以及团队的梦想，增员成功自然事半功倍、水到渠成。

作者：赵飞  源：中国保险报·中保网
附件：

1. 6月份赣州产险公司渠道保费收入报表

2. 6月份赣州产险公司县域保费收入报表
3. 6月份赣州寿险公司保费收入报表

4. 6月份赣州保险代理人考试中心参考情况表

5. 6月份寿险公司架构人力统计表
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