
最新人保财险车商部述职报告(实用5篇)
随着社会不断地进步，报告使用的频率越来越高，报告具有
语言陈述性的特点。报告书写有哪些要求呢？我们怎样才能
写好一篇报告呢？下面是小编为大家带来的报告优秀范文，
希望大家可以喜欢。

人保财险车商部述职报告篇一

为确保2009年全年任务的完成，在认真分析上年的业务发展
情况和2009年发展趋势下，确立的工作重点是：继续建立良
好的社会关系，提高员工的业务素质，抓好公司的内部管理。
把巩固车险和企业财产保险、拓展新车市场作为业务工作的
重中之重，在竞争中求生存，在竞争中促发展，xx城关地区现
有6家经营财产保险业务的保险公司，与我人保财险公司展开
了财险业务，激烈地竞争，形成了强烈的竞争压力，在这种
情况下，我提出了：保持沉着冷静，客观面对现实，积极寻
求对策，与竞争对手们赛服务水平、赛业务能力、赛奉献与
付出的办法和措施。我想只有这样，才能从自己的保险企业
中脱颖而出，用实力赢得保险人才的加盟，赢得“回流”保
险业务，才能在保险竞争中屹立不倒。

根据xx县2009年的保源情况，我经过仔细的分析探索，把摩
托车保险、学校、幼儿园的人身意外险作为今年零散性险种
突破口，与交警等有关部门联系，请他们帮助协调，促进零
散险种业务的发展。

今年以来，我从狠抓第一现场的查勘率入手，大力加强诚信
建设，培育保险诚信意识，强化了失信惩戒机制。我要求查
勘定损员工只要接到报案，无论事故大小，无论白天黑夜，
公司始终坚持派人在第一时间赶到第一现场，掌握第一手资
料，严格按照快速赔付流程，为客户提供力所能及的方便和
服务，取得了广大保户的信任，为我公司拓展市场提供了保



障。

（二）规范经营，努力提升保险工作的管理水平

人保财险车商部述职报告篇二

随着市场变化和竞争的白热化，今后就保险费而言，我公司
要牢牢把握市场的主动权，就必须加强争夺市场的力度和加
快抢占市场的速度。

（一）要转变思想观念，积极适应市场的发展与变化，继续
加强竞争意识和危机意识的教育，加强并运用数据管理，引
入激励机制，全面调动员工的积极性和创造性。

人保财险车商部述职报告篇三

保险竞争越来越激烈是不争的事实，这就要求我们在公司管
理上要全面提升水平。如何在竞争中学会竞争，在竞争中独
领风骚，从而在竞争中发展，在竞争中前进？这是我经常思
考的问题。同时，也是我公司每一名员工必须思考的问题。
为了在市场竞争中立于不败之地，我公司全体员工在我的带
领下，一是加强与保户的接触和沟通，密切公司与保户之间
的联系；二是在日常管理中，认真严格执行上级制定下发的
《单证管理规定》和承保相关规定，并用各项规定规范和约
束员工的具体行为；三是积极有效的开展工作，对每一份保
单、每一次理赔，都做到严格把关，认真审核，既不损害保
户利益，也不让公司受到损失。

（三）以人为本，培育和建设优秀的保险职工队伍



人保财险车商部述职报告篇四

业务方面，我们必须要痛定思痛，认真总结过去一年的经验
和教训，客观分析成败与得失，以长远的眼光制定方针，寻
找对策，并且尽快卸下思想包袱，理清工作思路，为08年的
负重前行做好充分的准备，确保完成全年计划任务。

队伍是业绩的基础，08年的工作首先应当解决的就是壮大营
销团队的问题，俗话说：“人心齐，泰山移；多增员，多举
绩。”因此，要及早制定新的增员计划任务，强调其重要性，
落实责任到人，还要在过去的增员的经验上积极探索更为有
效的增员模式，增员理念。争取08年营销人员总数达到 名。

学习是一个人、一个企业、一个国家和一个社会不断前进的
智慧源泉。不断地加强学习，切实提高学习的能力，汲取更
多的知识，是现代企业管理者必须具备的基本素质。08年，
我在这方面对自己将提出更高的要求，要在学习管理知识、
专业技术知识、政治理论知识的基础上，虚心向其它同志学
习工作和管理经验，借鉴好的工作方法，还要向先进的同业
公司学习，把先进的经验和成功的做法运用到实际工作当中
去。我还需要要进一步强化敬业精神，增强责任意识，为人
处世高标准、严要求，务必使自己的全面素质再有一个新的
提高。

总之，在一年来的摸爬滚打中，我不敢说自己真正胜任了现
在的这份工作，但我的确是一直在朝这个方向努力着。在这
个新的舞台上，虽然我现在还做不到长袖善舞，游刃有余，
但我坚信伴随着部门的成长，我自己终究也会逐渐成熟起来。
在此，我有信心和部门成员一道，牢记使命、把握机遇、开
拓创新、奋力拼搏，为第一营销服务部20xx年的稳定和发展
做出更大的贡献。

个人总结难免片面，恳请大家对我多提意见和建议。



谢谢！

人保财险经理述职报告

今年以来，在省公司的正确领导下，我公司围绕年初缪总在
全省保险工作会议上提出的“江西国寿在全国不求最大但求
最好，在江西既做最大又做最好”的指示精神，紧扣“富我
员工，强我国寿”的主题，以提高公司创费创利能力为核心，
积极做大中介、做强个险、做实短险、做细网点，取得了令
人瞩目的成绩。下面我就本人近一年来所分管的工作向省公
司党委、总经理室作如下述职：

今年，在市公司总经理室的正确领导下，在全市个险战线全
体同仁的共同努力下，我司个险业务克服了“”特大交通事
故和“”地震带来的重重困难，取得了不俗的业绩，截止
到11月30日，累计完成新单期交7156万元，其中十年期
交2212万元，折算后完成省公司下达年度目标的%，成为全省
两个完成全年期交任务的单位之一；风险型期交6866万元，
排名全省第一；续期保费万元，续收率为91%。回顾近一年来
的历程，我们主要做了以下工作：

一、及时推出企划，确保目标达成。

人保财险车商部述职报告篇五

万元，占年计划任务 万元的

％；其中：机动车险保费收入

万元，占年任务的

％；非车险保费收入



万元，占年任务的

％，意外险和短期健康险保费收入

万元，占年任务的

％。1－10月支付赔款

万元，综合赔付率为

％，比上年综合赔付率下降

个百分点。1－10月综合成本率为

％，比上年同期综合成本率下降

个百分点。1－10月利润总额完成

万元，占年计划数

万元的

％。

二、采取的主要工作措施


