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家庭保险

三口之家如何规划家庭保险？

病人保险
诱人的金矿蓝海

病人保险市场有多大？

案例
张先生今年 35 岁，在事业单位从事文书工作。

张太太比张先生小2岁，律师助理，家庭年收入20万
左右。家里有一位 3 岁的小朋友。张先生和张太太
夫妻俩还房贷、养车、赡养老人等等，每月开支在1万
左右。张先生对金融相对了解，自己玩股票，也跟热
点配置保险。张先生和太太单位均买了职工医保，小
朋友也购买了医保。

另外，张先生此前购买了新推出的税优健康险，
并投保大型保险公司一份保额在 6 万元的重疾险。
而太太和小朋友则没有其他保险了。夫妻两人考虑
未来孩子支出会变多，所以也想着提前做好资金规
划，给孩子营造一个更好的生活环境，同时也为自己
做好健康保障。

今年35岁的张先生在国庆假期期间，开始为明年
的财务做新的规划与预算。而在这之前，他将自己家庭
的财务情况重新梳理了一次，并且咨询了理财规划师。

大型保险规划师建议，保险作为一种分散风险的
产品，用年收入的 10%来配置。另外，对于意外险产
品建议高配，尽量将杠杆放到最大，同时利用消费型
健康险来减少家庭资金开支，并且做足家庭保障。

家庭保险产品的配置
对于张先生而言，保险作为风险管理必备工具，

必须打好基础。

一、意外险品种
1.成人意外险：每年150元~500元
根据中国保险协会最新发布的《中国保险人群意

外伤害风险研究报告》显示，交通类风险是第一位的
意外风险原因。男性的意外伤害风险高于女性，在中
青年(20~59岁)阶段，男性意外风险是女性的2.38倍。

意外伤害事故带来的影响常远远超出个体承受
范围。作为专门针对意外人身伤害事故提供风险保
障的意外伤害保险，在分散意外灾害风险、为被保险
人提供财务补偿、维护社会稳定方面发挥着越来越重
要的作用。

大型保险公司保险规划师、高级营销总监李埔章
称，购买相应的保险也是转移意外伤害带来的严重后
果的有效手段。意外险保费低、保额高，适用人群广
泛，投保简易，能够覆盖全时间、全空间、全人群、全事
故原因风险。

今年的互联网人身险统计中，意外险的规模保费
收入为27.6亿元，同比增长了149%。

值得关注的是，意外伤害保险的伤残保障范围也
在不断扩大。从 2014 年 1 月份起，意外伤残条目由

原 7 级 34 项扩大为 10 级 281 项，进一步提升了消费
者意外伤残风险保障水平。

一家互联保险规划师则称，建议张先生一家在网
上购买1年期的意外险，或者长期意外险。

“关于意外险的保额，选你能买到的最大保额，保
障杠杆放到最大，市面上不少产品都配搭了意外住院
等保障。”保险规划师李埔章称。

我们在淘宝保险平台查询到成人意外身故和残疾
赔付 50 万的保险，每年费用在 150 元-500 元区间。
新设立不久的互联网保险安心保险则更为大胆，意外
身故保额最大放大到300万，保费每年在1860元。

2 .小朋友意外险：100元
另外，“对于青少年来说，高危时间是暑假，高危

事件是溺水。”《意外伤害风险研究报告》指出。
“身体和思想都处于发展成长期的青少年好奇心

强，并慢慢开始有了独立活动，但对生活中很多危险
因素认知还不够，因此经常会让自己处于高风险环境
之中。”李埔章表示。

小朋友则应该加强保障。“很多父母花大量资金
为孩子购买教育金保险，却不购买或疏于购买意外保
险和医疗保险，这将保险的功能本末倒置。孩子遭受
意外伤害的概率相对较高，头疼脑热、生病住院的概
率也要比成人高很多。”

为孩子购买保险时的顺序应当是：意外险、医疗
险、少儿重大疾病保险。

笔者在保险公司官网上观察，泰康在线0-9岁小
朋友身故保额20万附加意外医疗，住院津贴综合意外
保险，价格在120元。而在官网购买还有8折的优惠。

二、健康险品种
1.税优健康险：2400元
比较有意思的是，张先生购买了税优健康险这款

产品，每年缴费2400元。
值得注意的是，该产品分为两个，一个风险账户，另

一个是万能险账户。张先生的2400元缴费，扣除了每
年的风险保费后，剩余部分流向万能险账户进行积累。

张先生今年的风险保费为 378 元，剩下的 2022
元则进入了万能险账户进行积累生息。

事实上，国内第一款享受税收优惠的保险产品，
普及率并不高。

我们从保监会获悉，税优健康险自 2016 年 3 月
首张保单签出至 2017 年 7 月底，全国售出税优健康
险88525单，实收保费1.67亿元。

“我也是在一个保险公司精算朋友的推荐下购买
的。税优产品的价格和保障设计都受到严格管控，保
险公司以微利运营，对于消费者肯定是让利的。”张先
生阐述了购买税优保险的初衷。

张先生抱怨，“大家的购买意愿其实还是很强的，
我也拉上了公司财务一起购买。这个产品一年下来
有600多的免税额。主要是购买多一份保障，不过购
买这个产品流程确实很复杂。”值得注意的是，这是税
优健康险推行以来单笔赔付最高案例。

2 .高额医疗险：376元
李埔章称，张先生拥有医保、税优健康险、重疾险

的保障，保障其实相对齐全。不过，税优健康险有个
问题是只保障到 65 岁，健康风险高企的老年生活无
法覆盖。不过更应该补充太太的保障。

“首选重大疾病保险保障终身，不过建议配置50
万保额，保险价格在 13 万- 18 万。”另一家大型保险
公司保险规划师周冰称，“鉴于家庭资金压力，消费型
健康保险其实更为推荐。虽然每年健康险的保费会

随着年龄增加，但是未来更多的健康险产品形态会出
来，投保者的保险产品选择更多。”

我们调查发现，2016年火爆市场的“百万保额医
疗险”，在2017年继续高歌猛进。平安、阳光、众安等
保险公司掀起一波短期健康险红海战，保额从600万
元一路升至1000万元、1500万元。一贯以价值为先
的银行系险企工银安盛近日也加入战团。迄今线上
销售的各类一年期高额医疗保险已超过10款。

张太太如果投保一款百万保额医疗险产品，保障
额度为一般医疗保险金 300 万元和恶性肿瘤保险金
300万元。张太太只需要376元，该公司宣传称，产品
能够续费到80岁。

保险规划师李埔章称，医疗险和重疾险的重大区
别在于，人的健康风险随着年龄增长会逐步上升，长
期重疾险可在数十年内锁定赔付额，而医疗险多是一
年期保险产品，实报实销，即便买了很高保额的保险，

也不能提前支取未发生的医疗费用。

“如果被保险人健康状况变差，或者被保险人发

生过理赔，不能继续购买原医疗险，再次购买其他重

疾险产品将面临较大的加费甚至被拒保风险，可能面

临无险可保的情况。”李埔章也表示，“重疾险重在长

期规划，医疗险重在短期保障。”

3 .少儿保险卡：200元
对于基本医保以及学校统一投保的学平险对儿

童的基本医疗以及意外风险已有覆盖。婴幼儿、学龄

期儿童以及在校生其实都可以参加基本医疗保险，且

由于政府给予适当补助，所以个人所缴纳的保费相对

便宜，且可以带病投保，不用担心儿童有先天性疾病

而被拒保。同时，中小学生在入学时自愿投保的团体

保险学平险同样具备性价比高的特征。

事实上，不少保险公司也推出了针对少儿健康保

险卡。比如张先生的小朋友投保，平安少儿安康卡

200 元一张，重大疾病赔付 5 万，意外身故赔付 10

万。众安少儿重疾险重疾25万保额，保费250元。

“为孩子购买保险时的顺序应当是：意外险、医疗

险；少儿重大疾病保险。在这些保险都齐全的基础之

上，再考虑购买教育金保险。”保险规划师周冰表示。

建议一 合理安排支出
对于很多中产家庭而言，目前的资产积累可能是

花了5年、10年甚至更长时间才慢慢完成的。

张先生目前每月支出其实并不算少，但是，张先

生需要进行长期财务规划，需要明确资金用途，知道

家庭每月的必要开支，并减少不必要的支出，争取积

累更多资金，将来才能游刃有余。

建议二 调整投资结构
张先生表示自己为中等风险承受能力的投资

者。而一家第三方机构的理财师则建议，低、中、高风

险的资产配比分别为20%、60%、20%。

从投资结构来看，目前张先生全仓炒股，应该适

当配置低风险的资产。国内的股市波动大，而且机构

操作优势未来会越来越大。

规划师称，面对越来越复杂的投资市场，一定要

量力而行，切勿孤注一掷，做好资产配置，待保险等保
障类投资产品给家庭打足了基础，其他高风险投资才
不会是空中楼阁。合理的资产配置顺序应该是保障
类产品，比如保险、存款等、现金管理、固定收益类产
品，最后才是风险最高的权益类和另类产品投资。

▋周亮

众所周知，保险公司是靠大数法则赚钱的，因此
一切有风险的事件都可以成为保险公司想要承保的
标的。而在医疗健康领域，针对庞大的已患病人群的
保险却让保险公司陷入了进退两难的处境。一方面，
已患病人群的数量庞大，带病投保率不足1%，使得这
部分人群成为保险公司们垂涎三尺的蓝海目标;另一
方面，带病风险的精算复杂性，病人的健康不可控性
以及国内公立医疗渠道的不通畅性，均导致保险公司
们望而生却。然而，这样的困境近来已经被以健康诺

为代表的新兴健康保险第三方所打破。
健康诺作为一家建立在保险公司和医疗机构之

间的数据平台，通过其平台为保险公司提供了复杂健
康风险定价、健康险预核保、投保后健康干预、出险预
核赔等完整产业链风控服务，有效地解决了保险公司
面对带病人群市场进退两难的处境，已经为十余家大
型保险公司拓展此蓝海市场提供了服务。

这种服务的价值有多大？我们算了一笔账，以带
病人群最大的慢病为例，全国目前有 2.4 亿高血压患

者，1.2 亿糖尿病患者，按照人均带病保费收入 500
元/年计算，整个市场保费规模为1800亿人民币/年，
其中类似于健康诺这样的关键第三方服务商也将分
得不少蛋糕。

随着国内食品卫生、环境和精神压力等问题日
益严重，国内的带病人群数量会逐年继续扩大，而相
应与其匹配的病人保险市场也势必会得到长足发
展，也许这就是健康诺这样新兴科技公司的“金矿”
机会吧。 ▋中财


