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中国信保支持出口与海外投资

首超3000亿美元

来自中国出口信用保险公司（以下简称中国信保）

的最新数据显示，2012 年，我国出口信用保险和海外投

资保险承保金额达到 3182.3 亿美元。其中，出口信用保

险承保金额增长 35.8%，支持出口 2936.5 亿美元，占我

国出口总额的 14.3%，大幅高于 10%的国际平均水平；占

我国一般贸易出口总额的比重达到 29.7%，比上年提高

了 6.1 个百分点；支持小微企业 2.1 万家，是上年的 2.9

倍；全年支持企业获得融资 4251 亿元，增长 62.0%；帮助

企业追回欠款 4.0 亿美元；向企业和银行支付赔款 11.8

亿美元。

积极承保，助力出口企业接订单、保收汇

2012 年，为支持企业大胆承接出口订单，解决出口

企业“有单不敢接”、“有单不能接”的难题，中国信保实

施了更具针对性的积极承保措施，支持企业抢订单、保

收汇，为促进出口市场多元化和外贸发展方式转变发挥

了积极作用。

短期出口信用保险对汽车、纺织品、农产品等行业

龙头企业的覆盖率超过 40%。积极落实国家培育外贸转

型升级示范基地的政策，直接支持了我国 90%的汽车整

车出口基地企业。在促进出口商品结构优化方面，支持

机电、高新技术等八大国家重点支持行业出口 2142.9 亿

美元，占短期险保额的 78.5%。在促进市场多元化方面，

支持企业出口到新兴市场以及长账期赊销出口等高风

险业务 1977.2 亿美元，增长 29.7%。

创新产品，力促小微出口企业成长壮大

小微型出口企业对“ 经济寒冬”的感受更为敏感。

2012 年，中国信保专门设计了“小微企业信保易”等承保

模式，简化操作环节，减少业务单证，缩短理赔期限，实

现网上投保，满足了小微出口企业的风险保障需求。

2012 年，河南省一家贸易公司在出口信用保险的支

持下实现出口近 2000 万美元。该公司成立于 2010 年，不

管是外贸经验、人才储备还是资金实力都较弱，市场竞

争力相对不足，2011 年出口额仅为 121 万美元。2011 年

9 月，该公司开始投保，经过与中国信保 1 年多的合作，累

计新开发海外买家 50 余家，接到的订单量较投保前增长

400%；并利用保单的融资功能，获得银行贷款 493 万美

元，有效解决了资金周转问题。

2012 年，中国信保累计服务支持小微企业 2.1 万家，

是上年的 2.9 倍，为小微企业提供有效的出口收汇风险

保障，有力支持小微企业承接海外订单、获得贸易融资，

进而为稳定劳动就业起到积极的保障作用。

落实专项政策，全面推进大型成套设备出口

大型单机和成套设备的产品档次、技术含量和附加

值较高，同时也具有项目执行期长、资金需求高、风险敞

口大等特点。中国信保通过积极落实大型成套设备融

资保险专项安排，有效解决了出口企业和海外业主的资

金需求，降低了业主撤单或毁约的比率，使出口企业能

够接单、敢于接单，实现了“以保险带融资、以融资带出

口、以融资拓市场”的目标。2012 年，中国信保支持我国

企业首次实现了向乌克兰、坦桑尼亚、毛里塔尼亚、阿联

酋等国家的大型单机和成套设备出口；中长期出口信用

保险的支持领域从以往电力电站、轨道交通、矿产资源、

船舶等，拓展到石油、化工、农业等多个新行业，为国家

外贸“拓市场、调结构、促平衡”发挥了积极作用，促进了

我国出口从传统优势明显的劳动密集型产品向资本和

技术密集型产品的转变，优化出口结构，充分发挥比较

优势，促进外贸结构调整。

海外投资保险发力，助推国家“走出去”战略

国际金融危机持续发酵及国际政治形势起伏多变，

使一些国家的汇兑限制、战争及政治暴乱、政府违约等

政治风险加大，“走出去”赴海外投资的中国企业面临的

风险管理问题日益突出。2012 年，中国信保配合国家宏

观政策导向，不断加强对我国海外投资的保障力度，重

点支持我国具有比较优势、具有自主知识产权、附加值

较高的行业“走出去”，对埃塞俄比亚、俄罗斯、泰国等 5

个境外工业合作园区进行了统一保险。

2012 年，中国信保处理了首例因战争导致的海外投

资保险案件，因电站项目所在地发生军事冲突导致该电

站停运，投保企业因电站运营收入中断而无力偿付银行

贷款。中国信保及时介入，联合第三方审计机构，对项

目资金投入及停产前的运营产出进行审计，制定合理的

赔付方案并及时支付赔款 1526.5 万美元，有效缓解了投

保企业的财务压力，赢得高度赞誉。

11 年来，中国信保累计支持我国对外贸易和投资

9868.6 亿美元，支持企业开展对外工程承包和海外投资

项目 851 个。2002 年-2012 年，中国信保承保金额年均

增长率达到 62.2%，支持企业获得贸易融资超过 1.3 万亿

元人民币，支付企业和银行赔款 43.4 亿美元。作为政策

性保险公司，中国信保将以党的十八大精神为指引，贯

彻好中央经济工作会议要求，进一步发挥好出口信用保

险抵御国际经济风险的独特作用，履行好支持对外经济

贸易发展与合作、促进经济增长、就业与国际收支平衡

的使命，更好地服务我国开放型经济，为我国经济社会

更好更快发展做出新的贡献。

继不久前台湾贸易中心上海代表处和北京代

表处相继揭牌后，中国机电产品进出口商会台北办

事处于 2013 年 1 月 30 日正式成立，成为在台设立办

事机构的首家大陆经贸团体。本报记者在台湾贸

易中心北京代表处开幕几天后，专访了代表处首席

代表吴政典，与他畅聊了对两岸经贸交流的看法。

互设代表处标志两岸服务贸易进入新阶段

2010 年 6 月 29 日，海峡两岸关系协会会长陈云

林和海峡交流基金会董事长江丙坤签署了 ECFA(两

岸经济合作框架协议)条约，原计划在 2012 年年中

互设办事处，但由于各种原因，代表处到 2012 年年

底才正式设立。两岸互设经贸代表处，使两岸经贸

合作前进了一大步。台湾贸易中心北京代表处服

务辖区除北京外，还包含天津、河北、内蒙、山西、甘

肃、宁夏等地，未来将进一步掌握大陆扩大内需之

时机，协助台湾厂商抓住商机，拓展大陆内需市场，

并建立两岸企业经贸交流的平台。近几年来，台北

世界贸易中心所服务的对象涵盖全台湾的工商企

业，并致力于推动两岸经贸交流合作，其主要成绩

包括在上海兴建营运上海世博台湾馆、在大陆 14 省

市办理 22 场次台湾名品博览会、邀请及接待大陆中

央机构及各省市来台采购交流团等。

为未来两岸经贸交流尽心尽力

吴政典告诉记者，台湾贸易中心北京代表处成

立后，将持续协助台商拓展大陆市场，积极推动邀

请大陆客商来台参观或参加台湾专业展，邀请陆商

来台采购、推广服务业合作、商情搜集，协助台商布

局大陆及办理网络视讯采购案等。目前，台湾贸易

中心除在北京及上海正式成立代表处以外，台湾两

岸经济合作委员会也决议将陆续在其他城市设立

代表处，如青岛、大连、成都，广州等。未来，这些代

表处所形成的贸易网络，将完善两岸厂商互动合作

的平台，透过更通畅的服务管道、更大的服务能量，

多样化的推广活动将商情信息提供给两岸企业，为

他们开拓更多商机。

吴政典颇为自豪地告诉记者，目前，台湾名品

博览会已经成为一项具有标志性意义的盛会，有力

地推动了两岸的经贸交流与合作。自 2009 年 9 月首

届台湾名品博览会举办以来，台湾名品博览会已经

在大陆多个省份地区举办，目前已经举办 22 场，大

获成功。2013 年，该博览会计划在合肥、石家庄、杭

州、西安等地举办 9 场，将征集逾 3100 家台湾厂商，

通过总共 7500 个摊位，展示台湾的产业形象与优质

产品，并以此为助力继续开拓大陆市场。目前，吴

政典正在为博览会的筹备工作而奔波。

构思与参与创建全球采购中心

谈起自己过往的经历，吴政典似乎不愿多说，

他更愿意借助这次采访，更多地介绍台湾贸易中心

的工作。1986 年，从台湾大学电子工程专业毕业

后，吴政典进入日本松下电器公司，那时正是日本

经济最强劲的时候，日企在美国买下许多地产和股

权，当时，他的工作内容就包括全球采购，也正是那

时的工作经历，为他以后的职业生涯奠定了基础。

1990 年，吴政典入职台湾贸易中心，1997 年他

率先提出全球采购中心计划建议，并得到机构高层

的认可和重视。到目前为止，该计划已成为台湾贸

易中心重要的一部分。全球采购中心计划由专业

团队来运营，从筹备开始，他共参与了 7 年，目前已

成 为 台 湾 企 业 与 跨 国 采 购 商 交 流 合 作 的 重 要 平

台。该平台具有线上的配对交流功能，每年举办面

对面的采购大会，今年的采购大会将于 3 月 28 日在

台湾举办。

谈及工作和生活，吴政典坦言，由于电子工程

专业在台湾发展机遇非常好，他的许多同学都成了

亿万富翁，而他虽然远不如他们，但生活很精彩，内

容很丰富。在工作之余，吴政典爱旅行、游泳、去

KTV 唱歌。 他工作中最大的乐趣是有一个齐心协

力的团队共同打拼，有赏识他的公司高层，并给予

他平台去施展才华。说到这儿，吴政典脸上洋溢着

知足的笑容。

在和一些企业领导者聊天的时候，他们常常会主动谈及自己想

要的生活，其中一个不会回避的字眼就是“成功”。当记者追问，对

于他们而言成功意味着什么时，回答却是多种多样的，包括各种生

活方式、价值观和信念。但通过深入的交流可以发现，成功并没有

明确的界定，它不仅不能量化，而且都带有自己对人生的不同理解。

成功的定义

一位电讯公司的 CEO 说：“能结交优秀的朋友说明我生活的

成功。这需要你善待别人，如果你不快乐，就很难建立真正的友

谊。”那些把结交好朋友并保持深厚友谊的能力视为成功标准的人

倾向于认为，没有友谊，他们就不能达到最终的人生目标和梦想。

一位女性企业家说，能找到一份自己喜欢的职业或事业才是

成功。对他们而言，追求满意的职业是最大的满足，并且坚信“做

你喜欢的事，成功就会来。”

一位运动服装品牌的 CEO 说：“小时候家里很穷，父母整天为缺

钱发愁，我 7 岁的时候就曾发誓，绝不要那样的生活。”很多出身贫寒

的人以财富多寡界定是否成功，但当他们完成了财富的积累后，却往

往感到空虚，或者直接在赚钱的的路上因耗尽精力而病倒。

有一位 IT 工程师对记者说，成功就是可以每天看着女儿天真

的笑颜，每天亲手给她做晚餐。自己赚的钱可以让女儿过得开心、

满足，就是对自己最高的要求。

压力是成功最大的敌人

提及成功，总是避不开“压力”。因为追求成功总和承受压力

相随。如何克服压力，如何尽可能让自己轻松一些，成为企业家们

对成功的定义。

据统计，从不同群体企业家的压力状况来看，越年轻压力越

大；中型企业的企业家压力相对较大；医药、化纤、钢铁和汽车等行

业的企业家压力相对较大，而塑料、电气机械、仪器仪表等行业企

业家压力相对较小。记者采访了安徽一家中型医药企业的董事长

张勇，他对记者抱怨说，焦虑已经成了他的家常便饭。“中国医药企

业虽然发展迅速，增长速度快于发达国家市场，但并不表明中国医

药企业已经整体融入世界市场经济体系，也不表明中国医药企业

已经与跨国医药巨头一样具有稳固的核心竞争能力和竞争优势。

相反，由于药品品种繁多、仿制品盛行、竞争加剧、人力成本增加、

能源短缺等因素，中国的医药企业面临空前的发展困境。”张勇对

记者说。由于这些困境，他无时无刻不感受到强烈的经营压力。

他曾经给自己设限，要求自己到 45 岁就“金盆洗手”，而眼看着自

己即将跨入不惑之年，高息银行贷款、公司经营模式不佳、缺少主

力员工等众多压力，让他感觉很难在 45 岁之前完成“华丽转身”。

对此，著名的职场心理学家漆红对记者谈了他的看法：在获得

成功的满足感的同时，还要学会享受生命的过程，而不仅仅是结果

和目标。

电子工程专业出身的贸易推广英才
——专访台湾贸易中心北京代表处首席代表吴政典

企业家的新成功论


