
保保险险 人人生生旅旅途途的的““安安全全带带””

多年以前就兴起商业险，
由于本人对保险知识的匮乏，
再加上那些不是专业人士跑保
险的游说，感觉她们夸大其词，
厌烦了她们的絮叨和苦口婆心，
在心里就有一种抵触，于是不管
谁登门卖保险我都不曾理会，无
论她们是伶牙俐齿还是软磨硬泡
都无法打动我。就这样一拖再
拖，我没有买任何保险。

然而很快，我就尝到了苦
头。

记得那年我家刚刚买了新
车，由于资金周转有点困难，再
加上老公有多年的驾龄很自
信，于是就只买交强险。一年很
快就过去了，什么事也没发生，
心里不由窃喜：赚了吧，好几千
元钱又省了。就在这种侥幸的
心理下，第二年也只买了个交

强险。
可是常在河边走，哪能不

湿鞋。那年新春刚刚开始，老公
开车就出了车祸。有个小孩突
然自行横穿马路，她妈妈发觉
后在后面追。老公虽正常行驶
却没料到半路杀出个“程咬
金”，尽管反应很快，但仍然在
躲过孩子后撞上了妈妈。由于
车速不是太快，当时孩子妈妈
脚脖子骨折，可送到医院后脆
弱的脾也碎了。虽然我们的车
子连个划痕也没有，可对方住
院的一大笔资金却得我们负
担。虽然知道保险有用，可当时
只买了交强险，那时的交强险
也没现在保得多，记得当时只
给报了8千元。住院一共花费5
万多，自己掏腰包4万多，如果
买了商业险，不就不用掏那么

多吗？可是市上没有后悔药！
那辆车早已卖了，新买的

车绝不含糊，每年必买全险，再
也不敢怀侥幸心理。不怕一万
就怕万一，现在学车的太多了，

“马路杀手”自然也逐年递增，
你不碰它，它兴许碰你。所以奉
劝那些怀有侥幸心理的车主，
不管什么原因，车全险一定要
买，即使不买全险，三者险一定
要多买。个人感觉买了车险心
里有底，不出事故咱权当买了
个平安，出了事故那就派上了
用场了，这就是我对车险的心
得。

不单单是车险，农村现在
也都实行了全面的医保和养老
险。刚开始的时候我也没买，因
为感觉报销比例太少，跑部门
报销费时费力，报那么几个钱

不值。后来医保实行了改革，出
院直接就能报，个人只需拿很
少的一部分，于是我也买了。

母亲住院的时候我才深刻
体会到还是有个医保好，只要
交一部分钱就能住院，每天看
着那么多医药费也不怕，咱能
报销。母亲糖尿病住院调整，花
费了7千多元，报销的比例是百
分之六十五，个人负担了3000
元多一点，感觉有个医保很爽，
特别是母亲年岁大了给她交了
最高档，报销比例和职工医疗
保险差不多，感觉很划算。

听说慢慢的城乡医保就会
一样了，如果养老的也一样了，
到了干不动的年岁开始领钱
了，那我们老了就会有所依靠，
我们的生活岂不美哉！

(王爱玲)
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投保故事

渤海保险一直以海纳百川
的胸怀、风雨同舟的担当，致力
于打造中国保险业的精品公
司。我们崇尚和谐、责任、盈
利、合规的企业文化，秉持“积
极稳健发展，长期稳健盈利”
的经营理念，以精英团队治理
公司，以企业精神凝聚力量，
以精明管理降低成本，以精湛
技术服务客户，以精致创新开
拓前行，为员工提供发展，为客
户分担风险，为股东创造财富，
为社会奉献价值。

随着社会的进步，保险市

场的逐步完善以及大众保险意
识的增强，保险市场的未来竞
争点逐步转向了保险服务，足
不出户便可购买保险，出险报
案后方便快捷处理打款，无需
客户亲自上门，非事故性救
援，保姆式贴心服务等是未来
保险业的发展方向。针对市场
的新航向，渤海保险积极应对，
做出创新性调整，推出四项特
色服务：

上门承保送单

二环路以内居住的客户在
渤海保险公司进行电话投保
后，由公司出单中心快速出单
打印，专门服务人员上门送单，
同时为方便客户缴纳保费，公
司为专门送单人员配备了移动

刷卡器“微卡付”，真正实现了
客户足不出户快速便捷购买保
险的梦想。

上门收集案件信息

非车险客户报案后，渤海
保险公司查勘人员上门了解客
户信息，为客户讲解理赔知识，
及时向客户反馈案件进展情
况，积极与客户沟通，进一步提
升了赔付效率，缩短了打款时
间，便捷客户。

小额案件快处快赔

为提升理赔速率，渤海保
险公司特别开设小额车险案件
快处快赔服务，客户报案后，由
客户拍摄现场照片传送公司客

服中心，理赔缮制人员根据情
况进行快速打款。以解决客户
垫资修车在进行报销的低效率
局面，方便客户。

车保姆式服务

为方便车险客户，分公司
毛明光总经理提出了全新客户
服务理念———“车保姆”式服
务。公司积极与汽车服务型行
业达成协作关系，形成凡在该
公司进行承保的车主，该公司
可提供集代办车辆保险、车辆
年检、免工时费车辆维修、免
工时费车辆保养、全年车辆清
洗、济南市半径15公里免费道
路救援、全年两次免费常规检
查、全年两次四轮定位八大免
费服务活动。

渤渤海海保保险险保保姆姆式式贴贴心心服服务务受受欢欢迎迎

推介之┩捣登

保险特色服务

进城3年多了，上下班我都是骑电动
车，不快不慢的，可以留意沿途的细微变
化。我发现，从家到单位，已经有好几家保
险公司，最近又有一家即将挂牌开业。由
此，我想起首次办保险的事来。

那是1992年深秋，我在一个小镇教
书，同事阿勇到职工宿舍找我，打算向我
推荐一种保险。还没等他开口呢，我就一
口回绝了，因为囊中羞涩的我实在没有这
份闲钱。拒绝之后，又觉得很愧疚，毕竟阿
勇是我的铁杆兄弟。他是学校的一名临时
代课，除了没有编制外，教学水平、交际能
力和口才都是一流的，但工资比正式职工
低许多。为了多赚点钱养家，他只好瞒着
校领导，到镇保险所毛遂自荐，做了一名
兼职业务员。

1997年中秋节，儿子刚满月不久，阿
勇又来动员我办保险，他说，这个险种百
年不遇啊！每年只需一次性缴费360元，缴
满18年，就可领取成人纪念金和大学助学
金，6 0年后，每月还可领取1 0 0 0元补助
金……他的一番介绍，既让我心动，又让
我犹豫。因为每年所缴的费用，虽然不到
400元，但对于我却不是小数目。当时，我
的月工资不到700元，全家的开销和人情
来往全靠它，我是典型的“月光族”。所以，
每次临近缴费时限的时候，就是我一年里
最犯愁的时候。

那时工资尚未打卡发放，是镇财政先
拨付到学校，再由会计发到个人手里。由
于镇财政紧张，工资经常迟发，有时甚至
要推迟好几个月。大伙的日子都过得紧巴
巴的，顿顿吃咸菜，没有任何积蓄。实在借
不到钱，大家只好请会计出面，给结婚的
同事打欠条，承诺发工资时兑现。就说阿
勇吧，他日子过得更紧张，加上又有些怕
老婆，人前人后从没大方过。他家的煤球
炉封上炉门了，还要在煤球上覆盖几个小
瓦片，以减少散热量。有时，阿勇加班晚
了，回家只好吃冷饭，因为老婆不让打开
煤球炉的风门，怕浪费。

与阿勇相比，我不过是“五十步笑百
步”罢了。好在我比较有办法。为了改善生
活，我曾用纱网在院内圈出一片空地，养
了几十只鸡。饲料主要是麦收时节四处拾
的麦穗，再就是向父母要的粮食。也许是
圈养的缘故，鸡长得较慢且毛色灰暗。于
是，傍晚时分，我们经常全家出动，带上网
兜和玻璃瓶子，到邳苍分洪道东偏泓岸边
的坡地上捉蟋蟀和蚂蚱。在河堤上放好马
扎，把儿子安顿好，爱人负责草地，我则承
包了连片的豆田。用树枝拨开草丛和豆
叶，可以捉到豆虫和振翅欲飞的蟋蟀、蚂
蚱。用这些战利品喂鸡，效果是立竿见影
的——— 很快，每只鸡都变得毛色光鲜、精
神抖擞，成为我们的美味。

后来，为了生活，阿勇辞职去做专职
保险业务员，最初是骑自行车跑业务，后
来换成摩托、马自达M6。今年，进城做经
理，在一家新开业的保险公司上班。

前几天在街上遇到阿勇，他笑着说，
哥哥怎么还骑电动车，也该鸟枪换炮买辆
车啦。我笑了笑，心想，买车不急，抽空去
他的公司看看是真，现在条件好了，给全
家人每人办份保险是必须的，也算支持一
下阿勇吧。

也许，正因为保险的办理，我们才会
深刻地感觉到生活曾经的艰辛和今日的
幸福。 (沈庆保)

从业故事

当人的寿命迈向百岁成为可
能的时候，我们应该问问自己，我
们凭借着什么可以从容不迫地度
过晚年？

我们知道，当飞机起飞降落
时，我们要系好安全带；旅客乘轮
船时要有救生筏、救生衣；汽车要
有备用胎、保险杠；杂技演员的高
空表演要系保险绳。保险就是我们
人生旅途中的安全带、救生衣、保
险绳，虽不常用，但我们必须准备。

正如胡适博士所说，保险是生
时为死时做的准备；也是一种爱心
与责任感的表现。有人会问：保险，
到底是消费还是投资？这样的问题
在不同人心目中肯定会有不同的
答案。即使是同一个人，在不同时
候也会有不一样的认识。

然而，我想说保险的本质用一
个字就可以概括——— 爱。保险是一
份充满爱和阳光的事业。它唤醒人
类对家庭与社会的关爱，能更多地
去为他人着想。保险，在我心中，是
一种爱的信仰。而我们就是传播这
个信仰的传教士。我们要让身边的
人都知道，有保险这个事物，可以
让爱传递，让生活更美好。

上世纪初，有一种很流行的观
点认为，为孩子买保险这是真爱，
为自己买保险这是真正的负责，活
着为死后买保险这是真正的豁达。
只有具备上述三个条件，才是真正
意义上的现代人。可见，保险这一
商品之所以与众不同，因为它实质
上体现了一种高尚的生活理念。

时下，宣扬、崇尚高品质生活

方式的报刊杂志充斥街头，但细细
阅之，却无非是围绕吃喝玩乐这一
物质层面做文章。至于如何通过买
保险来提高自身物质和精神层面
的档次、降低客观存在的风险的文
章却难以寻觅。这说明，社会在倡
导高尚生活理念方面存在一定的
误区。

生活理念是一个宽泛的哲理
概念，它既包含寻常生活的细枝末
节，更涵盖了一种生活的导向。生
活理念不仅体现怎样生活，更展示
为什么如此生活。显然，保险为展
示为什么如此生活作了极好的注
解：因为生活中风险无处不在，因
为每个人都可能遇上风险，因为风
险会使人生活一落千丈甚至家破
人亡，而保险也只有保险是降低风

险的最好手段。所以，保险在生活
中不可或缺。

事实上，因为没购买保险产品，
风险来临时给人以毁灭性打击的事
例时有所闻，但何以在现实生活中，
保险的功能还远未被人所认识？

原因是多方面的：人们思维中
根深蒂固的忌讳疾病死亡的传统
观念、社会保障体制改革尚未触及
到人的直接利益等等。但从当前消
费导向来看，忽视保险作为一种特
别的商品消费观念是重要动因。作
为一种生活质量的保证，保险消费
其功能是任何商品无法比拟的。保
险消费既是现实的保障更是未来
的依托，既是眼前的准备更是长远
的屏障。保险商品消费方式体现了
现代人的一种延续千年的生活理

念：养儿防老，积谷防饥。
需要指出的是，尽管现实生活

中美化生活点缀生活的宣导充斥
耳畔，但就生活理念而言，缺乏对
未来的认知，缺乏为未来作准备，
或者说在尽情享受现实生活快感
的同时，漠视对未来生活的一种未
雨绸缪的准备，则是一种急功近利
的表现。从这一角度讲，忽视保险
的功能，甚至排斥保险的作用，正
是某些人的精神世界理性缺失的
一种典型表现。

保险就像一把伞，晴天的时候
收起，雨天的时候，撑起一片天地，
为你我的家人更为有困难的人挡
风遮雨。从心开始，让生活因保险
更美好，让世界因保险更有爱。

(吴子衡)

保保险险相相伴伴 从从容容面面对对风风雨雨人人生生
每个人的一生，都会遇到

一些无法预料的事情，或喜或
悲、或病或残、或生或死，我们
需要从中享受，也需要默默忍
受。我们的人生就像漂泊在汪
洋大海中的一叶小舟，即使在
风平浪静的时候仍然潜伏着
暗礁险滩的危机，当暴风骤雨
到来时，惊涛骇浪更容易使人
们遭遇不测。如今，保险这个
词每个人都很熟悉，但又有多
少人有这个意识呢？天有不测
风云，又有谁会知道人生的下
一秒会发生什么？家庭有了保
障才会幸福，生命有了保障才
会绚烂，而提供这个保障的就
是保险。

在我还上初中时，父母已
是人到中年，考虑到家里的情
况，也因为小姨是做保险业务

的，所以父母开始了投保的历
程。当每个人的人生风险发生
的时候，唯有保险可以保障家
庭的经济收入，从而使病有所
依，老有所养。父亲说过这样的
话令我记忆犹新，在享受保险
带来的保障时，不 用 去 感 谢
谁，因为这是应该享受的利
益。我觉得这就是保险对于每
一个人的价值，它的低收入高
回报，它的稳定性和低风险，
是其他投资方式无法比拟的。
购买保险，就是买保障，就是
买平安，就是买幸福，这已经成
为我们全家人的共识。我们把
买保险不仅当做理财的一种手
段，更把它当成对家庭幸福的
一种投资。

当我的儿子幸福降临人
世，我就和妻子商定买份保险

送给儿子，让保险伴随儿子健
康茁壮成长，用我们的爱始终
庇护着他，给他遮风挡雨，给他
生命的力量。我们买的这种保
险在孩子上高中、上大学时，是
孩子的教育基金；在孩子踏上
社会时，是孩子成家立业的基
础；另外，还会给孩子一份养
老保障。如今，儿子已在读小
学，他生性活泼、好动。作为独
生子女，在学校的安全令我们
当家长的牵肠挂肚。每次上学
时，我们总是千叮咛、万嘱咐，
要注意安全。为此，每年我们都
要给他购买保险公司的学校意
外伤害险。

现在，我和妻子也已经人
到中年，事业、家庭的双重重担
扛在肩上，健康对我们来说，显
得十分重要。我从报刊媒体上

了解到，女性同其他人群相比，
在生活中要承受一些更高更特
别的风险。同时，女性正在遭受
各种疾病越来越大的困扰。由
此，我对妻子健康也特别关注。
去年，我给妻子买了一份重大
疾病医疗保险，作为她37岁的
生日礼物。

有一份保险就有一份幸
福。她虽然不能从本质上改变
我们的生活，但我们一家的生
活却因有了保险而变得简单美
好。我要永远怀着一颗感恩的
心，感谢保险，感谢她陪伴我走
过这么多年。未来的日子，即使
风险无处不在，但我已经用行动
为自己和家人撑起了一把保护
伞，无论是风和日丽或是有风有
雨，我们都将从容面对。

(阎建设)
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险界拾贝

一个普通保险员

的成长路
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