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所谓“三理”，即理念、理论和
理性。理念，宽泛一点说，是世界观
的问题，是个体在面对或处理各种
矛盾、冲突、关系时所持的基本价
值立场、价值态度，进而决定和支
配个体的价值选择。正确的理念可
以感染人、感化人、并助力事业的成
功。理论就是事务发展的内在规律，
是做事必须遵守的客观规律。理论
研究深度不够，把握不准，实践中自
然就不会有好的效果，或者不会成
功。在此基础上，理性地把握经营活
动的每个环节。对外要从政策、宏观、
市场等方面进行充分调研，对内要
在技术、操作、公司情况等方面做

深入的可行性分析，而且真正懂得
用理论指导实践，并在实践中不断
总结理论。只有这样，才能做到“三
理”的统一，才能在追求保险企业
价值实现的道路上不断前行。

坚持正确理念＞＞

明确保险为谁的问题

要想把保险这项事业做好，我
们需要在监管部门的正确监管下，
牢固树立正确的理念，正确理解保
险企业的价值，解决好保险为谁的
问题，从而才能引领保险企业稳健
可持续发展。华安保险在发展中秉

承责任文化，坚持“责任、专业、奋
进”的经营理念，倡导“华安保险与
您共成长”，在“利润生存、服务至
上、规范经营、创新发展”经营方针
指导下，做到以人为本的管理，让
华安大家庭美满温馨；做到人性化
的服务，让华安客户倍感温暖。公
司成立18年来，心系华夏，勇担社
会责任，切实履行自身在防灾减
损、助推经济、稳定社会等方面所
承担的社会责任，积极地奉献社
会，回报人民。为抗非典战士家属、
海啸灾民，水灾灾民捐款捐物，看
望SOS儿童村的孩子们，建立华安
希望小学，为“5 . 12”汶川大地震灾
民捐款，捐建学校和敬老院……

坚持正确理论＞＞

勇于创新求变

没有正确的理论，便没有正确
的实践。对此，我们做了一些有益

的探索。
首先是保险企业的“价值三要

素”理论。一个有价值的保险企业
必须具备三个基本要素，即相对成
熟的销售网络、有竞争力的产品和
服务以及一定规模的忠实客户群。
华安保险长期探索连锁门店战略，
就是对保险企业价值三要素的具
体实践，即以解决营销网络和销售
模式的突破口，带动产品和服务的
延伸，以及客户群的积累。

其次是保险企业的“三个能
力”理论。保险企业可持续发展必
须具备三个能力：资本能力，规模
能力和风险控制能力。华安保险近
年来发行次级债、引进战略投资以
及积极谋求进入资本市场就是提
升资本能力的具体实践。华安近年
来保费规模快速增长正是为了提
升规模能力。风险控制能力体现为
企业对风险和成本的控制能力，这
是保险企业的核心竞争力。我们成

功兑付集中到期的350亿元理财险
资本本息，从侧面反映了华安保险
所具有的风险控制能力。

坚持理性操作＞＞

突显华安特色

任何实物的发展仅有先进的
理念和客观的理论不行，必须有理
性的操作。早在去年全保会上项俊
波主席指出：“行业发展方式急需
转型”。目前市场上同质化竞争现
象严重，保险业在产品、服务、销售
方面的创新能力需要提高。

华安“学贷险”这一信用保证
险险种的开发和运营，得到了国务
院领导的高度重视并给予了充分
肯定。目前华安保险已承保了30万
国家助学贷款大学生，赢得了良好
的社会声誉和品牌形象，积累了一
批忠实的优质客户，为其常规业务
的发展提供了有力支持。

如何经营好保险，是众多保险人时常深思的问题，当我了解
到公司董事长李光荣先生提出来的“三理”观点时，竟如醍醐灌
顶，幡然顿悟。做好保险业是一门大学问。
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华安财产保险股份有限公司济南中心支公司总经理 刘明泉

昨晚我又梦到了父
亲，醒来发现泪水浸透了枕
巾，六年前父亲的突然离世
给我留下了终生的遗憾和
永远也抹不去的伤痛。

2008年4月12日上午，
父亲在地里干活时突然晕
倒，惊慌失措的母亲在乡
亲们的帮助下将父亲送到
了医院。经检查，父亲患的
是“急性淋巴细胞白血
病”。比疾病更可怕的是没
钱治病，当得知治疗费至
少需要20余万时，刚刚被
抢救过来的父亲立刻要求
回家。

接下来的几天，母亲
几乎跑遍了所有亲朋好友
的家里，能借的都借了，能
想的办法也都想了，连拼
带凑也就勉强凑够了两万
元钱。我知道一向固执且
心疼我们的父亲肯定不会
用这笔钱治病的，只好骗
他说之前偷偷给他买了重
大疾病保险，现在保险公
司知道了我们家的具体情
况和困难，提前预支了第
一笔赔款，以后还会有理
赔金送过来的，医药费再
也不用愁了！憨厚老实的
父亲一辈子和土地打交
道，并不懂这些，只是或多
或少听说过保险和理赔的
事儿而已，求生的欲望最
终打消了父亲的重重疑惑
和顾虑。

连续几天的治疗，父
亲的病情稳步好转，且有
了食欲。可父亲病情的迅
速好转并没有给我们带来
太大的欣喜。父亲使用的
那些进口针剂每只均在百
元以上，仅药物每天的花
费就不下千元，没过几天，
两万元的住院押金便用完
了。我惊呆了！

医院就像一个无底
洞，我突然意识到，我是长
女，我不仅要对父亲负起
责任，还要替母亲、弟弟今
后的日子着想。这样治下
去，最后只能是倾家荡产，
即便是这样我们也无法治
好父亲，也无法凑够一次
骨髓移植的费用，而我的
母亲、弟弟他们又该怎么
办？于是，我背着母亲去找
主治医生，请求他将高昂
的进口药物换成最普通的
那种。从医生的办公室出
来，我禁不住失声痛哭。每
天从药房取出廉价的针剂
时，我都会泪流满面、心如
刀绞，我觉得自己的行为
就是在犯罪。

毫不知情的父亲依然
用信任的目光盯着我手中
的药，再三嘱咐我把药收

好，轻点、慢点，千万别把针
掉地上了，这药可贵了。父
亲把所有希望都寄托在这
些药上，他哪里会想到现在
女儿手中捧的药已不是当
初能救他命的那些药了。

每天看到父亲那张憔
悴的脸，尤其是那双充满
渴望的眼睛时，我都有一
种负罪感，那是一种肝肠
寸断、撕心裂肺的痛！因为
我觉得特对不住含辛茹苦
的父亲。多少次我都在想，
如果当初我真的给父亲买
了保险，那该多好啊！现在
也就不会有这么多的遗憾
和痛苦了！但人生没有重来
一次的机会，再也没有了！

父亲不在了，父亲带
着对生命的眷恋和对我们
姐弟俩的不舍走了，那年他
才49岁，正值壮年，作为父
亲的他责任还没有尽完就
撒手人寰，当初我还没有结
婚，弟弟还没有上大学呢。

其实，我是有机会给
父亲上保险的，就在两年
前，一个做保险的朋友就
曾多次找过我，也不止一
次的劝我给父母投保重大
疾病险，还说算是给家庭
的健康投资，可都被我以
没钱为借口回绝了。那时，
不经事的我总以为父母还
年轻，总以为父母很结实，
总以为自家不会这么倒
霉！唉，是我的侥幸心理害
了父亲，害了全家，也害了
我自己啊!

当我把父亲罹患白血
病因无钱医治而去世的消
息告诉那位跑保险的朋友
时，本以为她会埋怨我几
句，甚至会大骂我一顿，我
也希望是那样，似乎只有
那样我的心里才会好受一
点。没想到朋友却道出了
她的另一种心酸。

她说：“真正该内疚和
反思的人是我，为什么当
初没有再多跑几趟，为什
么没有再多下一点功夫”。
她接着说：“是啊，世上没
有卖后悔药的，早知道我
绝不会就那样轻易地放
弃。如果我再坚持一下或
许你就动心了，或许今天
的悲剧就不会上演了”。

更让我没想到的是，
第二天一大早她给我送来
10000元钱，说：“世上有些
事可以等，有些事不可以
等，但我知道你家里现在
的确困难，实在拿不出买
保险的钱，这钱算是我借
给你的，赶紧给你母亲买
一份保险，趁她还年轻，还
健康的时候”。

(王双娟)

有多少爱可以重来

投保故事

周围的好多朋友、同事在给自己
的爱车买保险时，差不多都是斤斤计
较保费甚至只是买一个交强险应付年
审，而我现在对保险却是特别重视，需
要的都买上并且绝不脱保，缘由要从
三年前说起。

我是一个有十多年驾龄的老驾驶
员，开车还算稳当。开始的时候也不买
保险，自从有了交强险之后才无奈只
买交强险。说实话我心里想的就是我
不违章还能出什么险？这么多年以来
我一直是这个想法。虽然车险客户经
理小李每年都早早打电话提醒我买商
业车险，但我没有当回事，总觉得车险
事故离我太遥远了。

济南的雨雪天不多，不过我的车
出险就是在一个雨天。那天雨下的不

大，路上开车不怎么受影响，只是不少
借道而行的非机动车影响了行车的速
度。非机动车的驾驶员基本上都穿着
雨衣，根本就不观察路况。

“咣……啪”难以形容的闷响加上
车身的巨震，脑子一下子就懵了。5秒
钟后下车了，我的车就停在往大道上
转的角上，还没有完全转过来，车的
后方倒着一辆电动车，更严重的是
还有倒在地上的一位中年大姐。现
在明白了——— 出事故了！保险公司
热线电话、122、120三个电话我全打
了，很快交警同志、保险查勘人员都
到场了，当然小李也来了。转弯没有
尽到让行的责任，另外电动车闯红
灯，机动车负主要责任。好在人伤的
不重，在保险公司的协助下，我的车险

事故很快处理完毕。
从医院出来后小李陪我聊了好长

时间，这次我才认真的听小李讲保险
的事情。事实上我忽略了一个重要
的事情——— 行车环境的变化，我本
能的理解还停留在十几年之前，以
前的时候机动车少，非机动车少，新
手也少，生活节奏慢，也根本没有

“路怒症”之说。现在风险比过去大了
很多倍，你说要是没有保险来转嫁风
险、承担责任，我们不就把自己放在了
刀刃上了吗？

道理我终于想明白了，虽然有点
晚，但亡羊补牢也好啊！手中的保单像
在时刻提醒着我：风险无时不在、无处
不在，保险就是我无形的后盾，是生活
和工作路上的护航者。 (赵伟)

投保故事 保保险险是是人人生生路路上上的的护护航航者者

儿子自小体弱多病，还未满一岁
时，就已经和医院有过四次亲密接触
了，每次要打吊针时，一看到儿子哭得
撕心裂肺，老婆便受不了。

针打完了，儿子也哭闹的累了，躺
在妈妈的怀抱里沉沉睡去，柔嫩的脸
上泪痕犹在。这个时候，我才深深体会
到和妻子结婚时岳父说的话——— 作为
父母，最朴实的愿望只是希望孩子一
生能够平安、健康、快乐。

在儿子第四次打针的时候，我认
识了保险业务员小刘。她热心地向我

介绍了有关孩子的各种险种，这个时
候，我才发现自己原来对保险行业的
认识是相当肤浅的，但在深入了解之
后我才逐渐明白，买一份保险，不仅仅
是为自己带来的一份保障，更是一个
负责任的父亲对家人的一份祝福与责
任。这让我和妻子有更浓厚的兴趣听
小刘来讲解了。

后来，在小刘的推荐下，我和妻子
在商量后为儿子选择了五份保险。这
份薄薄的保单中却蕴藏着父母对孩子
最浓厚的祝福，签下保单的那一刻，我甚

至觉得尽到了为人父亲的一份责任。
儿子逐渐长大了，看看他的小脚

丫，从13号的鞋子一直长到了38号。虽
然这份保单一直没有理赔过，但我和妻
子仍然感到很欣慰，还有什么比孩子健
康成长更重要的呢。我们依然坚持续保。
因为我知道，儿子的成长之路才刚刚开
始，依然会有风有雨，但为他买一份保
险，就等于为他增添了一注平安的砝
码，当他长大成人，沐浴在温暖阳光下
的时候，会明白父母曾为他的成长播
撒过一份浓浓的祝福。 (付晓利)

保保险险是是我我们们对对孩孩子子的的祝祝福福

出险 比客户亲人早到现场三分钟
华安财险用更专业更贴心的服务打造社区服务品牌

华安财产保险股份有限公司在
全国率先开创了百城万店连锁保险
服务进社区服务模式，华安保险济南
中心支公司六年前就在济南上海花
园、阳光壹佰、阳光舜城等济南大型
社区设立了营销服务部，并和周边汽
修厂建立了理赔服务网络体系，实现
了承保理赔，不出社区就地解决的服
务新模式。

在理赔服务方面，华安保险山东
分公司始终秉承“比出险客户的亲人
早到现场三分钟”的服务理念，依靠
现代化的电子商务平台，用手机实现
整个理赔环节的提交上报审核，实现
了闪赔服务。不断创新服务模式，优
化服务流程，力求为客户提供更专
业、更贴心的优质服务，以全心的投
入认真诠释了华安“责任、专业、奋
进”的经营理念。

强化队伍 提升管理

华安保险济南中心支公司从公

司责任文化入手，培养员工对公司的
责任感、使命感，提高员工自身队伍
的凝聚力、执行力和战斗力，努力把
团队打造成一支铁军。同时，为支持
公司业务迅速发展，快速提升客户服
务能力，集团总公司股东发起并建立
了自己的公估公司---同益公估公
司，并和国内大型的公估公司建立了
长期稳定的战略合作关系，从而填补
了局部区域服务能力投入不足的问
题。同时，完善和细化公估管理办法
及其配套的相关细则、标准，进一步
健全公估管理体系，提高公估管理能
力，持续探索建立以客户为中心的具
有华安特色的客户服务体系。

打造客户服务亮点

积极倡导理赔创新，持续提高客
户服务水平，是华安保险山东分公司
的理赔服务宗旨。目前，公司正以理
赔时效为切入点，以车险小额赔案结
案周期为突破口，努力打造华安服务
新亮点，从现有资源配置和系统支持
出发，已开发车险小额赔案简化处理
流程，并于2010年8月初正式上线运
行。与此同时，公司建立了VIP客户绿
色快赔通道，从以往客户群中提取相

关赔付数据，依据赔付金额，业务规
模等数据实行VIP客户管理制度，并
实行小额案件免现场政策，在赔款时
间上做出承诺，切实方便了广大华安
VIP客户。

另外，华安保险开展了学贷险等
特色险种，为广大学子提供了学习期
间的资金保障，获得了良好的社会效
应。为树立保险行业社会形象，做出
了应有的贡献。

为提供更专业的服务，华安保险
不断探索，不断完善华安的客户服务
体系，通过对客户、对社会的诚信服
务，来为保险业的发展尽应尽之责。
同时华安保险提出了“物质资本和非
物质资本”辩证关系理论，物质资本
的积累为非物质资本的积累提供了
平台，非物质资本的积累决定了物质
资本的长期稳定的发展。只有做好非
物质资本的积累才能体现一个负责
任企业在社会中应有的担当，才能真
正体现一个企业在社会中所担负的
使命。非物质资本积累好了，就为物
质资本的积累打好了基础，铺好了
路。服务社会，服务大众，从服务中走
出一条属于华安人自己的康庄大道，
做一个“责任、专业、奋进”的华安人
是公司全体员工永远的追求！

推介之⑦

保险特色服务

险界拾贝
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