
 

 

 

 

  

 

 

 

 

万欣和（上海）企业服务有限公司 
 

企业详情 

企业官方注册名称：万欣和（上海）企业服务有限公司                                    

企业常用简称（英文）：MSH CHINA                                             

企业常用简称（中文）：万欣和___                                          

所属国家： 法国                                                              

中国总部地址：中国上海浦东峨山路91弄陆家嘴软件园9号楼北塔5层                                                          

网址：http://www.mshasia.com/                                                 

所属行业类别：健康保险                                                            

在中国成立日期：2001年                                                  

在中国雇员人数：500+                                                   

 

业务详情 

1、主要客户所在行业: 快速消费品、生命科学（如医药，医疗器械等）、汽车及

零部件、IT信息技术，半导体及通讯、专业性服务（如法律，公关，教育等）                                                                                 

2、曾服务过的客户案例 

 

客户一 ： 

所提供的 

服务类别 

健康保险 

客户公司性质 民营 

客户公司行业 快速消费品 

客户当时的需求 

 

该企业是一家本土时尚集团，旗下管理着多个时尚品牌，在全国

各地拥有数千家门店，为其高管和外籍员工配备了MSH服务的中高

端医疗保险作为健康福利，提出以下两个需求希望MSH协助解决： 

 

 由于历史原因，该企业拥有三家高端医疗保险供应商，分别

为旗下不同品牌的高管，以及部分外籍普通员工提供产品和服务，

存在保险福利不统一，服务水平差异较大，管理成本高等一系列

问题。在使用MSH第一年后，公司各方对MSH的服务非常满意，因

此HR提出由MSH联系保险公司统一整合原先三家供应商的所有业



务。 

 

 由于享有此项福利的高管来自不同品牌和不同地理区域，因

此在管理上需要由该高管所属的品牌在当地的HR作为对接人，统

一将新入职和离职高管的信息整理后再分别上报总部HR，再由总

部HR与MSH协调加减保事宜。由于沟通流程繁琐，导致了一系列意

外情况频发，甚至出现当地HR没有及时减保和回收已离职高管保

险卡，导致该离职高管在离开企业后两个月里继续在医院使用保

险直付看病的事情发生。 

 

具体服务内容 

 

 

针对该企业的需求和困境，MSH提供以下解决方案及服务： 

 

 福利整合： 

MSH在研究了该企业不同供应商提供的福利方案后，经过保险公司

的授权，在原先MSH设计的中国籍高管福利框架基础上，定制了适

合外籍普通职员的保险福利计划，在兼顾公平的前提下，实现了

福利的一致性。在整合后，由于团体规模的增大，该企业也获得

了更好的报价和核保标准。 

 

 保险管理流程优化： 

 经保险公司授权，MSH将加减保追溯期从常规的30天延长至60

天，给HR留有更宽裕的时间，完成内部各环节的沟通流程。 

 MSH和总部HR一同回顾整体内部操作流程，提出改进方案，例

如每年为全国各地的HR负责人提供线上宣讲，在高管的离职清单

中增加保险卡回收事项，以及每个季度由MSH客服经理主动提供实

际在保人员清单供HR统一确认等。 

 由于该企业给中层管理人员以及普通外籍员工提供的保险福

利预算较低，因此福利存在不少的员工自付比例和单项福利的限

额，部分员工在不了解福利限制的前提下就医，可能会产生自己

意料之外的自付费用，造成负面情绪。为降低此类情况发生的机

率，MSH客服经理贴心准备了关于福利限制的温馨小提示，用简明

扼要的方式快速提醒员工在使用保险时须注意的主要福利限制，

避免产生自付费用。 

 

服务成果 

 

 

在应用了MSH的解决方案后，不仅减轻了HR的管理难度和操作工作

量，实现内部福利一致性，而且在节约预算的前提下，让高管和

外籍普通职员获得了更好的服务。 

 

目前该企业已经和MSH连续合作6年，在保人数持续增长至近百人

规模。 

 



 

客户二：  

所提供的 

服务类别 

健康保险 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 IT信息技术，半导体及通讯 

客户当时的需求 

 

A是一家跨国高科技集团，在并购另外一家大型跨国IT服务集团B

后，全球员工达数万人。并购后，A集团在中国的区域总部HR需要

同时管理多家健康险供应商，涉及高管、外籍员工、本土员工三

个群体的健康险、寿险、意外险等各项保险福利。 

 

为实现高效管理以及预算管控，A集团决定实行健康保险福利整

合，整合思路为B集团福利体系全面向A集团对齐。在竞标中，MSH

凭借出色的服务脱颖而出，接管所有高管和外籍员工的高端医疗

险服务。 

 

具体服务内容 

 

 

在保证公平的前提下安稳人心，降低关键人才的流失率，实现并

购后的平稳过渡，是当前HR至关重要的工作。 

 

但此项整合中，首当其冲的是B集团高管福利降级。 

 

原先B集团高管的福利设置非常优厚，因此整合后会感受到福利的

明显下降，也给负责此项目的HR莫大压力。就原先B集团高管的福

利设置、薪资税费规划等问题，HR组织了多次会议讨论，皆难以

找到合适的方案。 

 

MSH在与B集团高管的接触中了解到，他们工作繁忙，最看重的反

而不是理赔额度的高低，而是服务。B集团其中一位核心管理层在

过往的职业生涯中曾经是MSH的会员，因此对MSH的服务质量印象

颇好。在MSH的一对一保险福利宣讲中，他提及自己此前曾多次要

约北京一位极为权威的专家为其进行肠镜检查，但之前的保险服

务供应商都无法配合他的时间预约安排。 

 

MSH医疗网络部多方协调后，终于邀请到该专家。同时，MSH考虑

到该专家出诊的公立医院普通部环境较为拥挤，无法为高管提供

舒适和私密的就医体验，MSH贴心安排该高管于周末前往这位权威

专家合作出诊的某私立医院，亲自为该高管进行肠镜检查。 

 

此次特殊的就医安排大大提升了该高管对MSH的信任度，也让他明

白到，虽然福利降级，但服务升级了，能及时响应他的需求，帮

他解决问题，也彻底打消了他对福利降级的疑虑。同时，他态度



的转变也影响了原B集团的其他高管，使得最终的方案沟通会得以

在一片和谐的气氛中展开，顺利确认了福利计划变更的各项细节，

该高管还在和集团总部的内部会议上，多次表扬MSH服务的专业

性。 

 

其次，是外籍员工的福利变更。 

 

MSH此前为A集团设计的外籍员工医疗险计划已成熟运作十年，巧

妙地针对不同层级的医院动态调整自付比例，使得A集团的外籍员

工理赔健康度远远高于同行，有效帮助HR控制整体保费的涨幅。 

 

在并购后的福利计划设计中，经过保险公司授权，MSH为B集团的

外籍员工开放了原先没有的私立医院保险直付，提供实际的理赔

便利。同时，由于团体规模的扩大，MSH得以额外增加一个福利提

升的设计——取消外籍员工在公立医院特需部的自付额，让员工

实际得益，同时通过吸引更多员工前往公立医院特需部就诊，帮

助HR控制整体理赔率，实现双赢。 

 

服务成果 

 

 

并购之初，人心浮动，离职率飙升。但由MSH主导的福利整合方案

发布后，反而帮助A集团稳住人心，很好地止住了核心人才流失的

势头。 

 

MSH与A集团共同成长，随着A集团业务的扩张，保险团体规模逐年

壮大，目前已连续合作超过10年。 

 

 

客户三：  

所提供的 

服务类别 

健康保险 

客户公司性质 民营 

客户公司行业 专业性服务（如法律，公关，教育等） 

客户当时的需求 

 

高端健康险并非大型跨国企业的高管专利，近年来越来越多的中

小企业已为核心管理层引进了此项健康福利。 

 

A公司和B公司是两家小型本土金融咨询企业，属于深度合作的兄

弟公司。两家公司的老板打算为自己和合伙人的家庭购买高端健

康险，最终选择服务口碑较好的MSH提供解决方案，以A公司的名

义进行投保。 

 



具体服务内容 

 

 

中小企业难免发生各种意想不到的复杂变化，一家好的供应商往

往能在关键时刻积极支持企业的每一次改变： 

 

 在小型企业中，HR常常要承担部分老板助理的工作——老板

的预约就诊、理赔申诉都会直接通过HR联系MSH。对于老板吩咐的

任务，HR希望能第一时间协助解决，而不是等待流程上规定的“一

个工作日内回复”。MSH的专属客服经理也非常理解，每次接到HR

的电话，都会立即协调预约中心、医疗、理赔等部门，帮助HR快

速解决问题。 

 投保一年后，A、B两家公司发生意见分歧，双方皆希望以自

己的公司作为投保主体，双方僵持不下。公司HR请MSH的客户经理

出面协调，使得最终双方达成一致，转由B公司重新投保。同时，

MSH的客户经理细心安排，保证新旧两份保单的生效日期能完美衔

接，使得原先的既往症福利能延续使用，同时还能免除重新核保。 

 但以B公司名义重新投保后不久，B公司即被一家韩国企业收

购，须中止保单。由于整个收购过程进展仓促，变动中保单原件

已遗失，B公司相关人员亦已相继离职。根据流程规定，遗失投保

单需要刊登报纸声明，否则无法完成退款流程，但此时负责收购

的韩国企业负责人已离开中国。MSH与保险公司协商后，循权宜方

案提供证明，使得该韩国企业负责人无须再次奔波来华，即可获

得相应保单的退款。 

 B公司退出后，A公司再次面临人员不足以成团的窘境，A公司

的HR联系MSH寻求解决方案。MSH客服经理筛选了几款能涵盖A公司

老板既往症的个人保险计划供选择，但由于个人保险和团体保险

价格差距过大，让A公司HR进退两难。此时，MSH提出，A公司可以

尝试增加福利层级，将公司高管纳入保险计划，保证人数上达到

团体保险的购买规模，节约保费，还可以额外给高管提供健康福

利，完美解决了HR面临的难题。 

 

服务成果 

 

 

A公司和MSH合作已进入第三年，目前其核心团队稳定，业务继续

快速发展中。 

 

B公司HR离职去了新公司以后，向新公司的管理层推荐了MSH，再

次成为MSH的客户。她对MSH说，中小企业有中小企业的难处，而

MSH总能体贴理解，并及时提供最给力的支持，（她）无论去到什

么公司，都会首选MSH的服务。 

 

 

档案内容更新2020年11月 


