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■记者 刘永涛 通讯员 李振飞

不求最大，但求最好

———专访中国人寿财险湖南省分公司党委书记、总经理傅天明

在这个拥挤的城市，散步和爬山与其说是

一种奢侈，不如说是一种被放逐的美好习惯。

傅天明不喜欢文山会海，亦与抽烟麻将

保持十足的距离。他追求效率，在效率之外，

是自由思想和身心的休憩。

他每天早上准点起床，若无例外，总会

习惯性地从长沙湘雅路步行一个小时，到韶

山北路的中国人寿大厦上班。 这段路的距

离， 他可以把一天的工作思考得更周全。地

铁建设热火朝天的长沙堵车是常事，他悠闲

自得，步履从容。

他把步行上下班当成了另一种散步的

方式。

在傅天明的车后厢里，总有一双干净的

登山鞋。他每周要爬一次岳麓山，很多时候

是一个人。看山听鸟语，呼吸山间的空气，轻

松愉悦。

一旦到达山顶，心境开阔，天地明朗。

好多年了，傅天明喜欢这种感觉。

他说，带领保险公司发展，就像是一次

次的步行和爬山，要有体魄、信念和行动，最

后才能抵达最高处。

“有人说这一天永远不会到来”———这是奥巴马赢得爱荷华州民主党内提

名发表演讲时的名言，更成为奥巴马当选美国第一位黑人总统的最佳诠释。

16年前，一度想过做教授带博士生的傅天明，或许未曾料到有一天会步入

保险界，并在不长的时间里成为中国人保湖南分公司副总经理。而其更大的一

次华丽转身是在2007年成为中国人寿财险湖南分公司掌舵者。

从管理者到创业者，从生存到盈利，傅天明的“这一天”会不会迅速到来？

答案如奥巴马创世纪般的成就，梦想已变为现实。

“诚朴立世，天道酬勤。”儒雅敦厚的傅天明，将导师何继善院士手书的八

个大字悬置在办公室最醒目处，日日提醒，见微知著。
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每周爬一次岳麓山

中国人寿财险湖南

分公司（简称湖南国寿财

险）横空出世，搅动了湖

南财险市场的一江春水。

2007年9月， 湖南国

寿财险在长沙宣布开业。令

业内外侧目的不仅仅有其国

寿财险在中南地区设立的首

家分公司地位， 更在于这家

尚未满月的新公司已斩获签

单保费1000万元。

傅天明的走马上任，

亦带来鲶鱼效应———大

批业内骨干纷纷加盟，其

中两个成熟市场主体的

市级分公司一把手平级

投身国寿财险，至今仍被

称为业界传奇。

背靠中国人寿这艘

巨舰，湖南国寿财险的天

然竞争优势与生俱来。不

过在创业之初，傅天明即

抛出“不求最大，但求最

好”的发展主张。

从现实来看，这是价

值观和方法论的最佳结

合。 截至2008年9月份，

湖南国寿财险保费收入

突破3亿元， 市场份额列

全省19家财险主体的第

五位；到2010年底，保费

有望突破6亿， 利润突破

2000万元。

3年不到即盈利，国

寿财险在湖南财险市场

开创了记录。“规模不是

关键，效益才是永恒的。”

傅天明表示，湖南国寿财

险要走得更远。

3年不到即盈利，开创了新记录

无法向客户兑现保

障承诺的公司，何以在市

场立足？与其说保险公司

比拼的是保费规模，不如

说从根本上是在比拼品

牌和服务，如何让客户买

得放心，理赔时舒心。

深谙管理经营之道

的傅天明，相信品牌的力

量。 作为公司的创业者，

他提出“把国有企业当民

营企业来经营”， 着力打

造强大的亚文化———员

工有共同的愿景，把公司

当作自个儿的家。 当然，

回报员工的是归宿感，安

全感，具有竞争力的薪酬

福利。

这一出发点的旨归

则在于：以团队的力量给

客户最好的服务，打造市

场强势品牌。今年8月，傅

天明在美国考察学习归

来后， 更是明确提出，三

流的企业做产品，二流的

企业做服务，一流的企业

做品牌。而产品和服务正

是品牌的基础。

傅天明布局公司发

展，提出的服务分“三步

走”策略，更像是一次“持

久战”：2007-2009年着力

在“快”和“简”字上下功

夫，为客户提供基本服务；

2010-2011年着力在提

高服务水平上下功夫，为

客户提供满意服务；2012

年以后服务的关键则是提

高附加值，为客户提供感

动服务。

这一思路开启了国

寿财险全国系统先河。其

中“感动服务”理念，亦成

为湖南保险市场上的强

音。在傅天明看来，“感动

服务，就是要体现客户的

尊严。”

傅天明还透露，今年

12月，湖南国寿财险电话

销售将在全省铺开，2011

年电销保费目标锁定1个

亿。“要给客户更多的选

择，电销可以大幅降低购

买成本，市场潜力无限。”

让客户满意，还要让客户感动

一口气读完七本《明

朝那些事儿》， 会有怎样

的快感？

中国农业大学硕士

毕业，目前跟随中国工程

院院士何继善在中南大学

读博士的傅天明，案头摆满

经济和管理类书籍，但最

让他过目难忘的却是这

套通俗历史演义小说。

“读历史，可以学习做人、

识人、用人。”

令其痴醉的还有经

典的《孙子兵法》。傅天明

尊崇军事家孙子对将领

提出的“五德”标准：智、

信、仁、勇、严。“治理企业

就像是带领一个兵团行军

打仗， 若不能运筹帷幄之

中，何以能决胜千里之外。”

傅天明颇为自豪的

是他有一个好团队。湖南

国寿财险近两年引进了

大量业内精英，“无论是

经营理念、专业水平还是

职业道德，在省内都是一

流的。”

更多的时候，爱书如

命的傅天明在“学以致

用”。他买了1000本《砍

掉成本》， 组织全省系统

管理人员学习，并撰写心

得。 在其多管齐下之后，

公司运营成本减幅显著。

而最终， 傅天明的

“四先战略”水到渠成：合

规优先，服务争先，成本领

先，执行为先。对于公司未

来的发展，他信心笃定。

喜欢《明朝那些事儿》，可以学做人、识人和用人

中国人寿财险湖南省分公司党委书记、总经理傅天明。


