区县公司 2026—2027 年跨赛（保险）项目
财富管家·资产配置大赛
详 细 方 案
让客户坐下来听投教 · 让营销同事把配置讲明白　｜　版本 V1.0
一、大赛定位与目的
· 定位：不是内部业务比武，而是一场“客户听得懂”的资产配置公开课。员工现场讲——理财经理、支局长及所有可参与营销的同事都能上台，客户当评委打分。
· 目的：增加与客户的接触面，让客户耐下心来听投教；同时用“讲—评—奖”把客户的注意力留在网点。
· 三轮递进：初赛做投教，复赛做吸金，决赛做产能产出；每一轮比赛本身就是一次客户筛选。
· 三条底线：现场不夸大、不承诺收益、不误导；客户评委自愿参加、信息保密；比赛不与单一产品绑定，讲配置逻辑而不是卖产品。
二、赛程安排与筛选机制
	轮次
	时间
	地点
	参赛人
	客户评委
	阶段目标
	晋级规则

	初赛
	11/15—11/21
	网点或区县公司
	理财经理、支局长及可参与营销的同事（大堂、柜员、客户经理等）
	10—15 人/场
	第一轮：投教
	每场前 30% 进复赛

	复赛
	12/1—12/10
	区县公司
	初赛晋级选手
	15—20 人/场
	第二轮：吸金
	每场前 30% 进决赛

	决赛
	1/8—1/20
	市公司
	复赛晋级选手（岗位不限）
	20—30 人/场
	第三轮：产能产出
	评出一二三等奖及单项奖


说明：如市公司统一把决赛安排在 12 月，则第三轮目标调整为“预投保落定”，1 月另设“决赛成果转化周”，把预投保转成正式保单；两种安排不改变三轮递进逻辑。
（一）初赛：投教轮
· 组织方式：以网点为单位，或几个网点联合在区县公司办；所有可参与营销的同事均可报名，每个网点至少 1 名理财经理、1 名其他岗位参赛；支局长可参赛或带队观摩。
· 岗位差异：非理财岗位优先选投教类主题（利率下行、养老规划、四笔钱），评分用同一标准；另设“最佳成长奖”，鼓励大堂、柜员、综柜上台。
· 现场不做营销：不摆产品展架、不发产品单页、不签单、不留投保意向；只做投教、评分、客户反馈。
· 客户筛选：从亮单、签章、沙龙到店客户中邀请；每场 10—15 位，客户评委本人就是投教对象。
（二）复赛：吸金轮
· 组织方式：每个县公司集中办 1—2 场；初赛晋级选手参赛，网点负责人带队观摩。
· 现场允许“吸金动作”：可讲到期资金承接、行外资金挖转，可登记行外资金、签预约函、发预约优先权，但不硬逼单、不承诺收益。
· 客户筛选：从初赛客户评委中邀约，叠加到期、满期、高意向客户；每场 15—20 位。
（三）决赛：产能轮
· 组织方式：市公司集中办，8—10 名选手；客户评委 20—30 位；邀请市公司领导、网点负责人观摩。
· 现场允许“产能动作”：一客一策方案展示、现场预约、预投保转正式保单；涉及销售环节按监管要求双录。
· 客户筛选：复赛客户评委＋高净值意向客户；决赛现场设置“评委席＋意向客户席”，便于赛后一对一承接。
（四）客户评委规则：一人最多两场
· 每位客户可担任评委，但最多参加两个赛场（初赛、复赛、决赛任选两场，不能三场全参）。
· 实行“评委护照”：每参加一场盖一枚章，两场为上限；超出的不再邀请，避免同一批客户反复凑数。
· 客户评委需签到、登记姓名电话；评分卡实名或编号回收；客户信息仅用于大赛，不对外。
· 客户评委也要颁奖：设“最佳点评奖、金句奖、最佳评委奖、慧眼奖、全程参与奖”，决赛现场由市公司领导颁奖，并发放评委礼。
三、比赛内容：三轮主题与模型工具
每位选手演讲 5—7 分钟（建议 6 分钟：5 分钟讲＋1 分钟问答；最长不超过 7 分钟，超时扣分）。三轮主题不同，模型工具不同，阶段目标不同。
	轮次
	主题池（任选其一）
	模型/工具
	阶段目标

	初赛
投教轮
	①利率下行下的家庭资产配置
②养老规划：社保到底够不够
③家庭四笔钱：活钱/保命钱/稳健钱/后路钱
④保单检视与保障缺口
	标准普尔四象限、家庭资产配置金字塔、四笔钱模型、养老缺口测算表、复利/IRR、平衡账户垫板、保单检视表
	投教覆盖；客户听懂“为什么要配置”；现场不营销

	复赛
吸金轮
	①到期资金如何接续（存款/理财/保险）
②行外资金挖转与资产配置
③家庭现金流与应急金
④保单检视后的配置调整
	资金到期日历、行外吸金三步法（盘点—对比—配置）、资产配置建议书、合规收益对比表、预约优先权
	吸金/预投保预约；现场可登记行外资金、签预约函

	决赛
产能轮
	①一客一策综合配置方案（保障＋增值＋传承）
②高客家庭财富方案
③企业主家庭资产隔离与传承
④养老＋传承组合方案
	家庭资产负债表、KYC 九宫格、四笔钱＋保险配置、法商/传承要点、全功能计划书、利益演示、双录
	产能产出：预投保转正式保单、现场预约/落单


主题设计原则：初赛讲“为什么配”，复赛讲“钱从哪儿来、怎么接”，决赛讲“这一户具体怎么配”。全轮次不绑定单一产品，讲逻辑、讲工具、讲客户利益。
四、比赛形式与现场流程
（一）比赛形式与时间控制
· 演讲 5—7 分钟：5 分钟到举牌提醒，6 分钟黄牌，7 分钟按铃结束；超 30 秒扣 1 分，超 1 分钟扣 3 分，超 2 分钟停止。
· 问答 1 分钟：客户评委可提 1 个问题，选手现场作答，计入“客户视角”得分。
· 选手统一用脱敏案例，不得出现客户姓名、电话、身份证号；不得贬低同业、不得承诺收益。
· 现场打分：客户评委用“五星评分卡”，专业评委用“百分制评分表”，当场收卡、当场统分。
（二）单场流程（初赛/复赛，约 120 分钟）
	时间
	环节
	内容
	负责人

	0—10 分
	签到暖场
	客户评委签到、领评分卡和评委证；选手抽签定顺序
	大堂/计分组

	10—20 分
	开场与规则
	介绍大赛目的、评分规则、客户评委培训 5 分钟
	主持人/督训师

	20—80 分
	选手展示
	每位 7 分钟（5 分钟讲＋1 分钟问答＋1 分钟换场）；4—6 人
	选手/计时组

	80—90 分
	大众评委点评
	请 3—5 位客户评委点评：哪里听懂了、哪里没讲清、会不会照着做
	主持人/客户评委

	90—105 分
	统分与专业点评
	计分组收卡统分；专业评委点评共性问题
	计分组/评委

	105—120 分
	颁奖与反馈
	初赛颁奖、客户评委反馈、下一轮邀约
	主持人/支局长


（三）决赛流程（约 150 分钟）
	时间
	环节
	内容
	负责人

	0—15 分
	签到暖场
	客户评委签到、领评委证与评分卡；选手抽签
	会务组

	15—25 分
	领导致辞
	市公司领导致辞、介绍大赛意义
	主持人/领导

	25—35 分
	规则说明
	评分规则、合规提示、客户评委培训
	督训师

	35—95 分
	选手展示
	8—10 位选手，每位 7 分钟
	选手/计时组

	95—105 分
	大众评委点评
	请 3—5 位客户评委上台点评，每人 1—2 分钟
	主持人/客户评委

	105—115 分
	茶歇与统分
	计分组统分；客户评委填写反馈
	会务组

	115—125 分
	专业点评
	专业评委点评、合规提醒
	评委组

	125—135 分
	客户评委颁奖
	最佳点评、金句、最佳评委、慧眼奖、全程参与奖
	市公司领导

	135—150 分
	选手颁奖与合影
	一二三等奖、单项奖；合影、宣传素材采集
	主持人/领导


五、客户评委机制
（一）招募与邀约
· 来源：亮单客户、签章达标客户、沙龙到场客户、高净值客户；由理财经理提名、支局长审核，金融部统一发邀请。
· 邀约话术：“我们办一场资产配置大赛，邀请您当评委，听几位理财经理讲怎么给家庭配资产，您来打分、提意见，还有评委礼和证书。”
· 每场提前 3 天确认，到场率按 1.2 倍备选；客户到场即签到、发评委证、发评分卡。
（二）评委规则与礼遇
· 一人最多两场，凭“评委护照”盖章；两场以上不再邀请。
· 客户评委只打“听得懂、对我有用、配得合理、讲得清楚”四项，不打专业条款分。
· 评委礼：每场一份伴手礼；两场全程参与的，决赛现场发“全程参与奖”；最佳评委、慧眼奖、金句奖另发证书与奖品。
· 客户评委可优先参加后续沙龙、预约优先权活动，但不强制购买任何产品。
（三）客户评委培训（5 分钟）
· 讲清 5 个问题：听没听懂？跟我的情况像不像？配置有没有道理？对我有没有用？讲得清不清楚？
· 说明打分方式：每题 1—5 星，5 星最好；不认识的、没听清的可以打 3 星，不勉强。
· 强调：评委只代表自己的感受，不打人情分；评分卡当场收，不影响后续服务。
（四）评委点评机制：让客户开口说
点评不是“走过场”，是把客户从“打分的人”变成“开口的人”。每场设两段点评：选手展示后的即时点评、全部展示后的集中点评。
· 即时点评：每位选手展示完，主持人请 1—2 位客户评委用 30 秒点评——哪句话听懂了、哪里还没讲清、会不会照着做；不计入选手得分，但计入“最佳点评奖/金句奖”评选。
· 集中点评：全部选手展示后，请 3—5 位客户评委集中发言，每人 1—2 分钟，主持人按“听懂了什么—哪里没听懂—会不会行动”引导。
· 专业点评：专业评委最后做总结点评，讲共性问题、合规提醒，不针对个人打低分。
· 点评红线：不评价产品收益、不比较同业、不批评公司；不超时；涉及客户个人信息不讲。
· 点评奖励：最佳点评奖、金句奖；优秀点评整理成“客户原话”，作为后续沙龙和话术素材。
六、评分表设计
（一）总规则
总分 100 分＝客户评委平均分×70%＋专业评委平均分×30%。客户评委去掉一个最高分、一个最低分后取平均；专业评委 3 人取平均。合规问题一票否决：承诺收益、贬低同业、误导销售、泄露客户信息，直接判 0 分并取消参赛资格。
	评分主体
	权重
	评分工具
	说明

	客户评委
	70%
	五星评分卡（5 题×5 星）
	去最高最低后平均，折算百分制

	专业评委
	30%
	百分制评分表（5 维）
	金融部、督训师、外部专家各 1 人

	合规一票否决
	—
	合规检查项
	违规直接 0 分、取消资格


（二）客户评委评分卡（五星版，客户填）
	序号
	评分问题
	1 星
	2 星
	3 星
	4 星
	5 星

	1
	我听懂了：讲得通俗，没有一堆术语
	□
	□
	□
	□
	□

	2
	跟我的情况有关：讲到了我的家庭/养老/存钱问题
	□
	□
	□
	□
	□

	3
	配置有道理：钱的分配比例、期限、保障讲得通
	□
	□
	□
	□
	□

	4
	对我有用：知道下一步该怎么配、怎么调
	□
	□
	□
	□
	□

	5
	讲得清楚：时间控制好、重点突出、不啰嗦
	□
	□
	□
	□
	□

	合计
	25 星为满分；折算客户得分＝星数÷25×100
	
	
	
	
	


客户评委签名（可选）：________　场次：________　选手编号：________
（三）专业评委评分表（百分制）
	维度
	分值
	评分要点
	得分

	专业准确
	25
	数据、条款、产品知识准确；测算无误；风险提示到位
	

	逻辑完整
	25
	需求分析→方案设计→风险提示→落地动作，闭环完整
	

	方案适配
	20
	客户画像与配置匹配；比例、期限、保障与目标一致
	

	合规表达
	20
	不承诺收益、不贬低同业、不误导；双录提示；案例脱敏
	

	表达与时间
	10
	5—7 分钟控制；重点突出；客户听得懂
	

	合计
	100
	
	


扣分项：超 30 秒扣 1 分，超 1 分钟扣 3 分，超 2 分钟停止；案例未脱敏扣 5 分；出现客户敏感信息直接取消资格。
（四）计分、排名与晋级
	项目
	规则

	客户得分
	（总星数÷25）×100，去掉最高最低后取平均

	专业得分
	3 位专业评委平均分（百分制）

	总分
	客户平均分×70%＋专业平均分×30%

	排名
	总分高者优先；同分看客户得分，再同分看专业得分

	晋级
	初赛每场前 30% 进复赛；复赛每场前 30% 进决赛

	奖项
	决赛设一等奖 1 名、二等奖 2 名、三等奖 3 名；最佳投教、最佳方案、最佳人气、最佳成长奖各 1 名


七、三轮阶段目标与考核
	轮次
	阶段目标
	关键指标
	验收标准

	初赛
	投教覆盖
	场次、参赛人数、客户评委数、投教覆盖户数
	每场客户评委 ≥10 人；可营销岗位参赛覆盖率 100%；现场无营销违规

	复赛
	吸金
	行外吸金登记金额、预约函数、客户评委数
	每场 ≥15 位客户评委；预约函数按县公司下达；无违规

	决赛
	产能产出
	预投保转正式保单、现场预约/落单、转化率
	按 1 月节点分解；双录 100%；客户投诉为零


八、组织分工与物料
（一）组织分工
	角色
	职责

	主办（市/县金融部）
	统筹赛程、规则、评委邀请、物料、宣传、合规审核

	承办网点/区县
	场地、签到、客户组织、选手推荐、现场执行

	评委组
	客户评委（客户）+ 专业评委 3 人（金融部、督训师、外部专家）

	计分组
	收卡、统分、排名、公示；两人复核

	计时组
	举牌、按铃、记录超时

	主持/场务
	流程主持、串场、设备、茶歇、拍照


（二）物料清单
	物料
	用途
	数量

	客户五星评分卡
	客户评委打分
	每场 30 份

	专业评委评分表
	专业评委打分
	每场 10 份

	评委护照/评委证
	记录场次、限制两场
	每场 30 份

	计时器/提示牌
	5/6/7 分钟提醒
	1 套

	方案展示板/投影
	选手展示
	按场地

	证书/奖杯/礼品
	选手与客户评委颁奖
	按奖项

	签到表/反馈表
	签到与客户反馈
	每场 30 份

	背景板/横幅
	现场氛围与宣传
	1 套


九、时间表与里程碑
	时间
	事项
	负责人

	T-14 天
	方案宣导、报名启动、案例模板下发
	金融部

	T-10 天
	选手报名、案例初审、抽签
	督训师

	T-7 天
	客户评委邀约、场地物料确认
	支局长/金融部

	T-3 天
	选手彩排、评委培训、流程演练
	督训师

	T-1 天
	场地布置、设备调试、评分卡印制
	会务组

	比赛日
	按流程执行、当场统分、颁奖
	全体

	T+3 天
	成绩公示、案例入库、宣传报道
	金融部

	T+7 天
	复盘、晋级名单、下一轮排期
	督训师


十、合规与风险控制
· 销售合规：不承诺收益、不与存款简单类比、不贬低同业；涉及产品销售环节双录；案例必须脱敏。
· 客户信息：评分卡、签到表仅用于大赛；赛后统一归档，不得外传。
· 客户评委自愿：不强制、不摊派；客户可随时退出评分。
· 现场风险：客户到场不足按 1.2 倍备选；评分争议由专业评委终裁；超时按铃；设备故障准备纸质备份。
· 舆情风险：对外宣传不出现“收益承诺”“保本”等表述；宣传稿先审后发。


附件一：客户评委评分卡（可打印）
场次：____________　日期：____________　选手编号：________　客户评委编号：________
	评分问题
	1 星
	2 星
	3 星
	4 星
	5 星

	1. 我听懂了：讲得通俗，没有一堆术语
	□
	□
	□
	□
	□

	2. 跟我的情况有关：讲到了我的家庭/养老/存钱问题
	□
	□
	□
	□
	□

	3. 配置有道理：钱的分配比例、期限、保障讲得通
	□
	□
	□
	□
	□

	4. 对我有用：知道下一步该怎么配、怎么调
	□
	□
	□
	□
	□

	5. 讲得清楚：时间控制好、重点突出、不啰嗦
	□
	□
	□
	□
	□

	合计（满分 25 星）
	
	
	
	
	


我想对这位理财经理说的一句话：________________________________________________
附件二：专业评委评分表（可打印）
场次：____________　选手编号：________　评委：____________
	维度
	分值
	评分要点
	得分

	专业准确
	25
	数据、条款、产品知识准确；测算无误；风险提示到位
	

	逻辑完整
	25
	需求分析→方案设计→风险提示→落地动作，闭环完整
	

	方案适配
	20
	客户画像与配置匹配；比例、期限、保障与目标一致
	

	合规表达
	20
	不承诺收益、不贬低同业、不误导；双录提示；案例脱敏
	

	表达与时间
	10
	5—7 分钟控制；重点突出；客户听得懂
	

	合计
	100
	
	


附件三：汇总计分表（计分组用）
	选手编号
	客户平均星数
	客户得分（70%）
	专业平均分
	专业得分（30%）
	总分
	排名
	是否晋级

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


附件四：客户评委邀请话术
“叔/阿姨，我们最近办一场资产配置大赛，请了几位咱们的营销骨干——理财经理、支局长、大堂经理都有——现场讲怎么给家庭配资产，想请您来当评委，您就听一听、打个分，看看谁讲得您能听懂。现场有评委礼，评得好的还有证书。您上午方便还是下午方便？我给您留个位置。”
异议处理：没时间→“就两个小时，您听两三位就行，中途有事可以先走”；不懂→“不用懂，您是客户，您觉得听没听懂就打几分”；怕推销→“现场不卖产品，就是听和打分，您放心。”
附件五：主持流程脚本（框架）
· 开场：介绍大赛目的、评委、规则、计时提示。
· 串场：每位选手上场前报编号、主题；下台后提醒评委打分。
· 统分：安排客户评委填写反馈、茶歇；公布分数前复核。
· 颁奖：先客户评委奖，再选手奖；请领导颁奖、合影。
· 收尾：感谢客户、预告下一轮/后续活动，提示评委礼领取。
附件六：大众评委点评记录表
场次：____________　日期：____________　记录人：____________
	选手编号
	点评人（客户评委）
	点评要点（听懂了什么/没听懂什么）
	金句/建议

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


用途：①评选最佳点评奖、金句奖；②整理客户原话，反哺沙龙与话术；③赛后与选手一对一反馈。
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