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“二孩政策”放开后，当人们还在讨论要不要
生第二个孩子的时候，某保险公司已经火速推出
“二胎险”，生育一胎后备孕第二胎身体健康的女
性均可投保，投保年龄最高可至45岁。

对于如此应景的“二胎险”，我们了解到，其
实，现有的不少意外险、健康险产品对产妇与婴儿
均有保障，所谓的“二胎险”是噱头大于实际意义。

“二胎险”噱头大于实际

“二胎险”目前只能通过网络渠道购买，线下
没有销售。该产品在网上共有A、B、C、D四种投
保方案，对应的保费分为200元、450元、600元和
1000元四档。以600元的险种为例，保障内容包
括妊娠并发症住院医疗、新生儿重症住院及手术
医疗、婴儿严重先天畸形、妊娠身故保障。其中，
妊娠并发症住院医疗可理赔1万元，新生儿重症
住院及手术医疗 10 万元，妊娠身故理赔额为 20
万元。

这个意外险主要针对生育一孩后备孕第二孩
的身体健康的女性，特别关注高龄产妇健康，投保
年龄最高可至45岁。不过，该产品上市后并未出
现热销，几日销售下来，每天平均也就卖出几十份。

“比如说市面上比较常见的生育保险，只需
要花二三十元购买，就可以保障产妇与婴儿一周
时间，但是保额也不高，一般是几万元。另有一
些高端的生育保险，由于各方面限制要求比较
多，还处于比较小众的状态，未能得到普及。”太
平洋人寿工作人员介绍道。

二孩家庭宜提前做好保险计划

虽然“二胎险”面世后并没有热销，这业内人

士认为，这从侧面反映了在互联网金融背景下，保
险公司对市场的反应更加敏锐和迅速。

保险公司一致认为，从长远看，二胎放开会
让少儿保险、教育保险、养老保险等渐渐加大销
售力度。

南京大学保险学教授孙武军表示：“这一政策
对整个保险业将是利好，养娃成本的提高，会刺激
父母加保，未来会有很多保险公司加大对教育保
险、意外保险以及孩子健康险等险种销售。不过，
目前整个保险市场反应比较理性，但这个将是一个
慢慢过渡的情况，需要两三年的时间来加以调整。”

太平洋人寿工作人员也是如此认为：“新政策
将长期促进保险市场的发展，未来二孩家庭将更
注重保障。”该工作人员提醒大家，“多生一个孩
子，家庭就需要多一份保障，作为家庭的主要经济
支柱，需要准备两个孩子的教育经费、赡养老人
等，因此最好提前做好家庭保险计划，才能全面增
强家庭对抗意外风险的能力。” 方薇
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今年双十一，蚂蚁金服将联手多家保险公司，
推出退货运费险、物流破损险、正品保证险、品质
保证险四大险种来为双十一护航，通过保险的方
式来保障用户的网购体验。而且，这当中大部分
保险都无需用户承担保费，而是由天猫平台或卖家
来为用户投保，购物送险正在逐渐成为电商标配。

两大险种首度亮相双十一

相比往年双十一“退货运费险”的一枝独秀，
今年，为双十一护航的保险种类明显增加，正品
保证险和品质保证险这两大和商品品质相关的
险种都是首度亮相双十一，前者由中国人保承
保，后者则由平安产险负责。

蚂蚁金服保险事业部负责人表示，“是否是
品牌正品，品质是否符合卖家描述，这是消费者
最为关心的两类商品问题，为此，我们分别联合
保险公司推出针对性的创新险种，以提升消费者
的网购体验。”

据了解，“正品保证险”可帮助消费者获得“退
一赔四”的保障，假若消费者在天猫平台购买到假
冒商品，不仅将无条件获得退货退款支持，并且能
够得到来自人保的赔偿，赔偿金额是用户实际支
付商品价格的4倍，消费者可通过在线页面直接
提交维权申请，品牌方出具检测报告后，人保即会
跟进相应理赔工作，不少与天猫合作的品牌已支
持快速品牌鉴定流程。

类似地，如果用户对商品的材质有疑惑，可
以在商家发货后的30天内直接在线申请材质鉴
定，平安产险所对接的中检集团和国家纺织服装
产品质检中心会提供专业的材质鉴定，检测费用

由保险公司承担。如果实际材质不符合商家描
述，淘宝和天猫平台就会按照平台交易规则要求
商家承担退赔责任，淘宝卖家最高退一赔二，天
猫卖家最高退一赔四，按照平台交易规则，整个
过程在一周内即可完成。

购物送险渐成电商标配

和以往用户需要自己花钱投保的方式不同，现
在的电商保险有很大一部分已经转变为由商家买
单为买家投保。以品质保证险为例，卖家会拿出商
品货款的千分之一来作为保费为买家投保，买家无
需再支付其他的额外费用；而天猫正品险将会由天
猫平台率先为用户投保，年投保预算逾百万。

蚂蚁金服保险事业部负责人表示，“卖家愿
意投保最主要的动因是两层，一方面是免去因为
材质问题导致的买卖纠纷，
交由专业的鉴定公司和保险
公司来处理；另一方面，这也
是一种低成本的营销方式，
为买家投保，是一种新型的
营销方式，也是向买家表示
自己对于商品品质的信心。”

目前，品质保证险已经涉
及鞋类、服装、箱包配饰、居家
日用、轮胎及汽车用品等几大
类目，该保险上线仅9个月，投
保量就已经超过3000万单，
在双十一，为用户投保品质保
证险的商户将超过6万家。

搜狐

一家之言
互联网不是保险业的捷径

互联网为保险带来了新气象，借助移动设备，保险服务

便捷了不少，很多服务客户可以自助办理，不必跑很远路去

门店排队办理。代理人可以带着Pad上门，直接完成交易。

甚至以前觉得不可能的保险，如痘痘保险、好人险、碎屏险

等，都借着互联网这个新平台登堂入室，赚足了眼球。

场景化的产品，场景化的应用，如同在平静的湖面上

投下了一粒石子，让保险市场热闹了许多，也让保险这张

严肃的面孔生动了很多。对于保险来说，这样的变化还是

需要的，从艰深晦涩到平易近人，保险与消费者的距离一

下子拉近了许多。

拥抱互联网是保险业发展的趋势，这毋庸置疑。可

是，互联网并不是保险业发展的终南捷径。虽然有统计数

据说网销保险的保费规模已达到800多亿元，让人看到了

星星之火可以燎原的态势，可是这里面有多少保费是线下

转线上，还有多少是把保险当做理财产品卖，还有多少为

了营造概念在资本市场上借鸡生蛋，在这个行业摸爬滚打

的人心知肚明。

与保费规模和保障作用相比，目前互联网这个渠道还

仅是保险的点缀而已。

偏偏有些保险机构把互联网当成了救世主，以为现有

的产品跟移动互联搭上，就可以让保费滚滚而来，所以不

遗余力投入，并且当做发展的方向。一段时间后，我们看

到了这样的保险互联网应用场景：花了大把的银子打造了

销售平台，却是剃头挑子一头热。这边招募了开发技术人

员、后台运营人员，配备了高端的服务器和设备，有的甚至

成立了公司，那边客户根本不买账，不愿意登录网站或者

APP，更谈不上在线购买保险了。没有保费进账，作为先

进的销售渠道反而成了尴尬的存在，且已有不少保险公司

的互联网公司或者部门在谋求转型。

其实国内保险业与互联网联姻的时间并不短，最早可

以追溯到 2000 年左右，太保成立了国内首家保险电子商

务网站。这么多年过去，互联网保险并没有实质性突破。

因此，对互联网别期许太高。

无论怎样发展，不管叫互联网保险还是保险互联网，

都得尊重保险的规律。所谓规律就是，保险是无形商品，

服务贯穿了从投保到给付（理赔）的整个过程。在这个过

程中，很多内容要靠面对面解释说明，寄希望于通过一个

冷冷的手机界面就可完成大部分的保险服务，并不太现

实。这也是为什么互联网在各个行业如火如荼发展时，保

险营销员今年同比却增加116万人的原因。

并不是说，互联网对保险没有用处。说到底，互联网

提供了新平台、新工具。把互联网当做工具，而不是捷径，

是拥抱互联网的正确心态。既然是工具，那就有工具的玩

法，在提升运营效率，提高服务的便捷性等方面，互联网可

以发挥作用。不过，这根本上取决于保险公司的实力和能

力，如果有的保险公司依靠互联网提供的服务，效率还不

如人工，那就干脆调整。前台一根针，后台万根线，好的互

联网应用，反映的是公司后台资源的综合实力。没有必要

跟风，也没有必要硬着头皮上，反倒会弄巧成拙。 辛生

蚂蚁金服联手保险公司 推四大”双十一“险种

特 大 喜
讯：最新出版的

《神针贴穴 根治
眼病》一书告诉
您 一 种 无 需 手
术、吃药、滴眼药

水，“睡着觉就能把眼病治好”的全新治疗方
法。你只要按书中指定的方法，20分钟就能见
证奇迹！这是铁的事实，绝无半点虚假。

如果您或您的家人正在遭受着黄斑变
性、白内障、青光眼、玻璃体混浊、视网膜病
变、近视、弱视、眼干、眼涩等眼病带来的痛苦
和不便，或者用尽了各种方法还没有得到很
好的治疗，您只需拨打我们的免费申领热线

400-1166-709，一本《神针贴穴 根治眼病》
免费送到您手中!一个电话，就有可能改变您
后半生的命运！

本书详细介绍了传统针灸与美国科技完
美结合治疗眼病，为广大疑难眼病患者的康
复找到了一条全新的、高效的、安全的治疗方
法。现在，已有数十万眼病患者朋友通过该
书科学指导获得了康复。

目前，1000本《神针贴穴 根治眼病》开
始面向全国中老年眼病患者进行免费发放。
您只需一个电话，不花一分钱，立即掌握一种
自己动手战胜眼病的新方法。

免费领取电话：400-1166-709

三大穴治眼病来电免费送


