
平安电话车险 爱心相伴
数十位客户自组车队，参与捐赠活动

日前，平安财险河南分公司第八届客服节
在濮阳平安希望小学拉开帷幕。公司向希望小
学捐赠了一批教学用品及数千元善款。

参与公益活动 客户自驾随行
与往年不同的是，这次客服节开幕，平安

电话车险的数十位客户亦自驾参与其中，驱车
数百公里来到了希望小学的孩子们中间，为
公益事业尽上自己的一份力。共同参与“安
全自救，平安关爱”公益活动，共赴平安希望小
学捐赠书籍、电脑等学习用品，和平安一起宣
传少儿安全知识，关注希望小学少儿健康成
长。这次自驾游活动，平安电话车险工作人员
和众多客户一起共同感受平安产险开幕式带
来的服务和欢乐。

“明年送爱心，我还来”
一名姓潘的老客户说：“今天过得很有意

义。在投保平安电话车险以来，我的确感受到
了平安电话车险的人性化关怀。这次客服节自
驾游活动真正让我们和平安心连心，走在了一
起，更重要的是我们能够和家人一起为平安希
望小学的孩子们献上一份爱心，让孩子们去体
验这里的生活，培养孩子的爱心和责任心，我觉
得非常有意义，明年我将继续投平安电话车险，
希望明年还有这样的活动。”

在本次公益活动中收获颇丰的还有市民
焦先生，这是他第一次参加这种形式的公益活
动。作为平安公司的老客户，焦先生笑着说：

“平安电话车险站在客户的角度，一直在推出一
系列增值服务，今天又多了一项服务——送爱
心服务。我觉得让大家一起参与到公益事业，
确实很有意义。如果今后还有这样的活动，我
愿意主动号召更多的爱心人士加入其中。”

如果您也想感受平安电话车险的爱心相
伴，赶紧拨打客服热线4008-000-000进行体
验吧。 晚报记者 倪子

业绩持续增长
“新华人寿的‘快’，并非一般意义上的规模

扩张，而是有内涵、有价值、可持续的增长，价值
成长是公司明确的经营方针。”2009年底接棒新
华人寿董事长的康典如是说。

根据保监会公布的统计数据显示，新华人寿
15年来保费收入超过3500亿元，稳居行业前列。

在此前中央财经大学“保险公司竞争力评
价研究”课题组报告中，新华人寿位列寿险公司
竞争力综合排名第二：其中经营能力排名第一，
得分高达 130.16 分，比排名第二的公司高出
33.26 分；风险管理能力以 232.65 分排名第二，
比排名第三的公司高出144.21分。

透过一系列行业和学界的“风向标”可见，

这家刚刚迎来“十五岁生日”的寿险公司已经从
新生险企代表跻身行业第一阵营，其竞争力得
到业内的高度认可，也展现出业界对于新华人
寿发展战略的肯定。

应对全新未来
新华人寿人士介绍，新一届高管团队还强

调内控合规建设，约束各类潜在风险，把确保经
营长期稳健提到了重要的位置。董事长康典提
出：新华人寿要成为有文化、有追求、有抱负的
公司，要以精神提升、制度约束、流程梳理、技术
保障、惩戒威慑五项策略来抵御风险，建立和谐
的、建设性的内控关系。何志光总裁也提出“打
造合规经营的典范公司”的目标，实施“合规经

营一票否决制”。
在这种理念指引下，新华人寿进一步完善

了总部的内控和风险管理职能，设置了纪检监
察室负责效能监督和问责处理，在审计部增设
四大分部，扩大审计覆盖面，同时要求分公司全
面设立风险管控部门。此外，通过全面清理内
控制度的约束机制，建立了一整套合规管理制
度和流程，并借助信息技术确保执行到位，从而
将合规建设推进到了系统性运作、长效管理的
更高阶段。

2011 年初，新华人寿正式对外发布未来 5
年战略：建立以全方位寿险为核心的金融服务
集团，明确以客户为中心的经营战略，定下从规
模经营转向客户经营的发展基调。

重疾险购买方案

无医保人士：重大疾病险不可少
案例：45岁的苏先生，月收入7000元，

没有医保，也没有购买任何商业保险。
保险方案：苏先生属于成熟家庭，高

收入。从这类客户的保险需求来看，比
较关注稳健型投资类保险、重大疾病保
障和普通疾病医疗的保障问题。

建议购买重大疾病类和一般疾病类
的保险。大病保险额度至少需要购买
20万元以上。此外，还建议组合一些养
老保险和定期返还型分红保险，作为人
生各阶段的风险防御和资金储备。

有医保人士：补偿型保险更轻松
案例：22 岁的李小姐，月收入 3000

元，单位为其购买了医保。
保险方案：单身的李小姐，属于平均

收入程度。这类客户比较关注意外保障
和重大疾病保障问题。由于有社会医疗
保险，可选择补偿性商业医疗保险作为
补充。

建议购买重大疾病类和补充医疗类
的保险。大病保险额度至少需要购买
15万元以上，补偿性商业医疗保险额度
至少在1万元以上。

医疗可报销人士：选津贴型医疗险
案例：30岁的吴先生，月收入3800

元，在某国有企业工作，医疗费可以报销
90%。

保险方案：这类客户比较关注意外
保障和重大疾病保障问题。由于在某国
有企业工作，医疗费用可以报销90%，可
选择津贴类商业医疗保险作为补充。

建议购买重大疾病类和津贴类商业
医疗保险。大病保险额度至少需要购买
10万元以上，津贴类商业医疗保险额度
至少在1万元以上，缴费期可选择20年。
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投保重疾险，是不是钱出得越多越好？
险种选择上，是不是保障额度越高越好？

针对这两个问题，看看本文就明白了

重疾险 提早规划更划算
我们生活的环境每

况愈下，重大疾病的发病
率也达到了前所未有的
高度，于是重疾险很自然
地受到了广大群众的关
注。因此，对于所有人来
说，一份重大疾病保险在
手还是很有必要的。但
重疾险赔付率整体不高
也说明了人们在购买时
常陷入误区。那么究竟
该如何购买重疾险呢？
保险专家指出，提早规划
重疾险更“划算”。

晚报记者 来从严

据介绍，重疾险有两种选择方式。投保者
可以选择纯重疾险，或者把重疾险作为附加险
来购买。

选择纯重疾险时，要注意它分为定期重疾
险和终身重疾险两种，定期重疾险有一定的保
障期限，一般到 60岁、70岁时保障就会终止，
但投保人如果在保险有效期内未发生任何重
大疾病，保险公司会以一定保费的形式或既定
金额返还保险金。

终身重疾险保障期限为终身，保险有效期直
到身故为止，不受年龄限制，满期同样可获得一笔
满期给付金。但是，重疾险的投保保费会随着年
龄的增加而提高，由于不需要承担无限期的保险
责任，在相同的保障额度下，定期重疾险保费一
般为终身重疾险保费的30%左右。

“因此，年轻人最好选择定期重疾险，而为
老年人投保，选择终身重疾险更划算。”保险专
家提醒说。

15年来保费收入超过3500亿元

新华人寿蝉联中国企业百强
近日，一年一度的“中国企业500强”评选结果揭晓。新华人寿以去年营业收入930亿元荣膺2010中国企业500强第90名，蝉

联中国企业前百强，同时跻身中国服务业企业500强第35名。 晚报记者 来从严 通讯员 张甲磊

基金行业瞄上定增产品
在市场持续低迷之时，定向增发却提供

了较为稳定的正收益，正成为市场上的“赚
钱机器”。据德圣基金研究中心统计，目前整
个基金行业参与定增浮动获利21.7亿多元，在
定增上的收益率是13.1%，取得了较好的正向
收益。不过由于实力参差不齐，基金公司在定
增投资上也呈现两极分化态势。其中占据定
增赚钱榜第一阵营的兴业全球基金2010年至
今浮盈已超过 6.5亿元。

目前市场整体估值已处在历史低位，有利
于定向增发未来收获超额利益。不过，单个投
资者平均需要1.5亿元才能参与，因此不妨借道
具有专业理财水准的基金公司。 来从严

部分绩优基金逆市分红
受A股市场下滑拖累，今年以来偏股型基

金普遍出现亏损，但也有少数绩优基金选择逆
市分红。本周一，信达澳银旗下的精华灵活配
置混合型基金每十份分红2.2元。截至上周，
今年以来有226只开放式基金实施了267次分
红，总额合计332.19亿元。

对于近期市场的走势，信达澳银精华灵
活配置基金基金经理李坤元表示，目前市场已
经进入底部区域，部分大行业盈利的确定性较
强，这给市场提供了估值支撑。欧债危机一旦
有所缓和，市场将会迎来估值修复行情。从长
远来看，目前的点位是长期投资较好的时点，
投资者无须过度悲观。 来从严

投保重疾，是不是保障额度越高越好呢？
当然不是。对于大部分消费者来说，10万元到
20万元的保额比较合适，因为低于10万元的保
障功能太弱。当然，对于一些经济收入比较高
的家庭来说，给家里的顶梁柱投保重疾险时就
应该根据收入情况做一些调整。

保险业内人士提醒说，购买重疾险宜早不

宜迟。一般在投保长期性的重大疾病保险时，
投保人的年龄对保费的高低影响很大，越早投
保，保费越便宜。经过测算，50岁后购买的成
本比 30 岁时购买要高出许多。而且，很多重
疾险超过 55岁或 60岁就不能再投保了，而你
在之前就投保的话，一般都可保障到晚年或直
至终身。

保障额度要量力而行

两种投保方式要认清

￥
￥

[ ]理财攻略 你不理财 财不理你
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