
2010 . 12 . 31 星期五

DATAISHAN
财富视点大泰山

编辑/侯海燕 │ 美编、组版/赵晴 C16
推出新产品、年前盘算 2011年一季度保单份额

开门红让保险行业飞
文/片 本报记者 李芳芳

新的一年即将开始，按照以往的惯例，每年的第一季度都是保险企业传统
的开门红销售旺季。近日，记者走访泰城多家保险公司发现，为了在 2011年
取得骄人成绩，各保险公司也早已紧锣密鼓地展开了新年的布局，在保
险政策、产品、资源、人力上可谓下足了功夫。

新一年的保险揽客举措有哪些亮点？市民是否买账？如此激
烈的竞争会否导致保险市场的过度饱和？记者展开了调查。

动起来：

各保险公司

筹划抢头彩

12 月 28 日上午，记者在位于
东岳大街中段的中国平安人寿保
险股份有限公司泰安中心支公司
内看到，业务员们似乎比往常还要
忙碌，他们个个手拿报表，单据进
进出出。

“新的一年马上就要开始了，
我们正在做来年的详细计划，这样
才能抢到头彩。”中国平安人寿保
险股份有限公司泰安中心支公司
经理王强告诉记者，保险公司有句
行话：开门红，全年红。对于保险行
业来说，每年的 1 、2 月份是一年
中最关键的时间点，只要在这两个
月里“打好仗”，全年都会有好的发
展势头。

早在今年的 10 月份，中国平
安人寿保险股份有限公司泰安中
心支公司就把来年的计划做出来
了，尤其是针对开门红的计划更是
详细。“不但产品种类有保障，在政
策、资源和人员布置等方面，我们
也做了详细布局。”王强说，中国平
安人寿保险股份有限公司泰安中
心支公司决定，在春节前后展开春
节招聘，大约会有 600 人到 800 人
有机会做保险销售人员，广泛的市
场占有率，必定也会带来可喜的销
售成绩。

时至年末，中国人寿保险股
份公司泰安分公司也推出了一
款分红型的产品，以此来打响冲
刺 2011 年开门红的第一枪。生
命人寿保险股份有限公司泰安
中心支公司办公室主任孙岩峰
告诉记者，公司准备了一款保额
分红险，争取在 2011 年 1 月 1 日
当天，就拿下 15 0 万的保费收
入。泰康人寿泰安中心支公司员
工也表示，公司早就举行了“开
门红启动仪式”，在抢开门红的
工作上铆足了劲。

做盘算：

开门红

地位非比寻常

泰康人寿保险股份有限公
司泰安中心支公司田经理表示，
岁末年初，正值企业、公司发奖
金的时候。因此，用户手中可用
于投资的资金就会相对充裕。各
个保险公司都看中了这个因素，
非常重视开门红的营销。

“从以往经验来看，有些公
司个险渠道 1 月份的保费收入
能达到全年保费收入的 30% 。
虽然各家公司开门红营销活动
时间会略有不同，有些公司可
能只重点推动 1 月份营销，但新
一年的保费收入重点应该是在
前两个月。”新华保险泰安中心
支 公 司一 位工 作 人员 告 诉记
者。

从中国平安人寿保险股份有
限公司泰安中心支公司提供的数
据中，也不难发现开门红的重要
性。其 2010 年一年的个险标准保
费首期收入约在一亿两千万左右，
光是前两个月的个险标准保费就
有三千多万。

生命人寿保险股份有限公
司泰安中心支公司是 2008 年进
驻泰安的保险公司，在该公司
2011 年的开门红计划中，定出
了 1 月份拿下 300 万元保费的
标准，这几乎能占到公司全年
保费的八分之一左右。

“2011 年，我们希望保费收
入能比今年增长 20% ，只有有了
开 门 红才 能保 证 取得 这 些成
绩。”中国人寿保险股份有限公
司泰安分公司赵冲说，目前，中
国人寿保险产品在泰安的市
场占有率大约在 30% 左
右，为了保住地位，
开门红的布局松
懈不得。

听反响：

新布局

市民态度不一

“不管保险公司怎么布局，
我觉得像我这样对保险不感冒
的人来说，用处好像并不太大。
都说多一份保险，生活就多一
份保障，其实我认为光单位给
交的保险就差不多了吧，好像
没有必要再考虑买商业险。”家
住东湖附近的市民王女士说。

30 日，记者调查发现，持王
女士这种观点的市民并不在少
数，他们有的认为单位已经交
过社会保险，没必要掏钱再买
一份。有的市民则认为商业保
险太贵，不会轻易考虑购买。

另外，通过各家保险公司
的介绍记者发现，很多保险产
品除了基本的保障功能外，还
有包括分红、投资、储蓄等功
能，完全可以作为理财产品来
对待。面对如此多的选择，一些
思想和意识比较前卫的市民，
则表现出了极大的兴趣。家住
花园社区的陈先生是
有车一族，在办
理 车 险

上，他尝到了保险带来的甜头。
因此，对于保险产品他还是比
较认可的，他早已经给孩子买
了一个教育储蓄类的产品。“保
险公司的开门红对市民来说也
是个好事，这时候他们可能会
有各种优惠，在有闲钱的年初
买是个不错的选择。”陈先生
说。

对于市场上的复杂反映，
各个保险公司依然信心满满。
中国平安人寿保险股份有限公
司 泰安 中 心支 公司 经 理王 强
说，一般情况下，每年前两个月
的保费收入能占到全年总额的
四分之一，抓住年初抢占市场
的好时机来提高保费收入，就
能奠定全年保费收入的基础。

看市场：

保险行业

饱和还需时日

“现在经常会碰到保险公司
的业务员，不厌其烦地向市民讲
解他们公司的保险产品。我禁不

止会想，有那么多人
买保险吗？保险市
场 以 近 乎疯 狂 的
速度扩张，会不会
超负荷呢？”在泰城
某事业单位上班的

赵先生提出了自己的
疑问。
30 日上午，记者从泰安市保

险行业协会获悉，2010 年全市保
费收入达到 45 亿元人民币，涨幅
达到 28% ，再创历年新高。“近几
年来，全市保险行业处于一个稳

步上升的态势。尤其是 2008 年，
泰安市新增 7 家保险公司，达到
了 28 家规模。”泰安市保险行业
协会吴主任介绍，即便保险公司
的扩张速度迅速，但是距离保险
市场达到一定的饱和还有相当
长的路要走，“在发达国家和发
达城市，一个家庭有几张保单是
很正常的事情。目前，泰安这样
的三线城市，还不能保证一个家
庭一张保单，可想这个市场还是
很有潜力的。”

“很多刚刚工作的年轻人，
除 了 单位 给 缴纳 的社 会 保险
外，几乎没有商业保险。等他们
有了一定的基础，肯定会考虑
为自己再购买一份商业保险，
因为年轻人有更强烈的保险意
识。”吴主任说，因此，各家保险
公司有无限的动力积极发展市
场。甚至很多保险公司还会选
择固定的时间，举行“开门红誓
师大会”来鼓舞员工的士气，在
竞赛中赢得先机。

在激烈的竞争中，各保险
公司也在避免盲目性。据吴主
任介绍，2008 年全市共有 28 家
保险公司，两年时间过去了，才
发展到 30 家保险公司，速度已
经放慢了许多。“市场的大小是
有限的，虽然没有饱和，但扩张
已经趋于理性。就像任何东西
只有合适了，才是最好的。”吴
主任说。

保险公司已开始谋划抢开门红的彩头，引来很多市民办理业务。


