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保险动态

保险业抢“开门红”“双主险”成主流

互联网保险

泰康在线携手“微保”推出微医保

一直以来，“开门红”之战对于各家保险公司
的重要性都不言而喻。但对于今年来说，因为

《关于规范人身保险公司产品开发设计行为的通
知》(以下简称“134号文”)的全面实施，使得保险
公司在产品设计方面遇到了一定的挑战。但据
记者了解，多家大型保险公司近期推出的“开门
红”产品变化并没有市场预期的大。

截至目前，平安人寿、中国人寿、太平人寿、
太保寿险等险企主推产品相较2017年产品来说
变化很少，且基本都是根据监管的要求，在原有
产品的基础上升级换代。此外，在销售的产品
中，以往快速返还年金附加万能账户的搭配已经
消失，取而代之的是5年后开始返还的高额分红
年金与万能的双主险产品组合。而万能险升级
变主险之后，也将开始收取初始费用。

更为值得一提的是，相比往年“开门红”产
品，今年保险公司都更加注重“生存金”，这也是
因为新产品的返还时间都需在保单生效满5年之
后。而为了增加产品的吸引力，保险公司在特别
生存金返还金额的设计上都有所提高。其中，平
安人寿的产品“玺越人生”第 5、6 年连续返还年
交保费的 50%；中国人寿的产品“盛世尊享”，在
保单生效第5年和第6年(合同期为五年)，分别按

合同基本保险金确定的年交保险费的 60%和
40%给付特别生存金。

随着“134 号文”的实施，万能险已经不能作
为附加险与年金、两全保险搭配销售。但对于大
多数保险公司来说，“年金+万能”的双主险模式
正在成为“开门红”的一种主流模式。

据了解，目前多家保险推出的“双主险”基
本采用年金险/两全险+万能险的组合，换句话
说，投保客户除了年金保险，还将拥有一个万能
账户，万能账户的作用是让返还金二次增值，万
能险收益都是设定最低保证利率，但上不封
顶。不过按照监管要求，作为主险的万能险账
户追加保费需要缴纳手续费，保险生存金、红利
转入部分的追加手续费一般为 1%，其他追加收
取2%~3%。

对此，有业内人士表示，在新产品形态下，对
于带有生存金给付责任两全、年金类保险产品虽
然首次给付时间推后，但产品储蓄属性未变，由
于有相应责任补偿，保单持有人可获得的现金流
总量并未减少，预计消费者的敏感度不大，影响
可控。而对于万能险以附加形式转换成主险的
形式，并没有改变万能险设计初衷，因此预计对
销售的影响也不大。

11月，对于保险企业来说，可谓掀起了一
场新的战役。作为传统的“开门红”月份，不少
保险企业近期都通过公开渠道公布了自己的
“主打产品”。目前，平安人寿、中国人寿、太平
人寿、太保寿险等险企的2018年“开门红”主
推产品已经上市。

值得一提的是，受到保监会“134号文”的影
响，保险公司主推产品中涉及年金型的产品已经
不再附加万能险账户，而首次返还保险金的时间
也推迟到保单生效满5年之后，这些因素都为今

年的“开门红”带来了一些变化。 ▋东方

一家之言

为何大多数人不适合
购买理财型保险？

近日有一个朋友找到我，咨询关于理财型保

险的问题。她说自己买了一款理财型的保险，

是以前自己什么都不懂，然后听朋友推荐购买

的。现在马上准备生第二个宝宝，觉得压力大

了，而且总感觉这份理财保险不划算，想把这份

保险给退掉。然后就来咨询我，看看这份保单到

底怎么样？

对于这样的情况，其实真的是很纠结的。因

为两种选择都很为难，如果选择退保，那么肯定

是有本金的损失的。交了 1 万多块钱，（她选择

的是十年交费，一年交费几千块钱）如果退保，

只能退回来几千块钱，要亏损好几千。但是，如

果是继续交费下去，还会占用好几万的资金。

关键是这几年，需要用钱的地方比较多，资金压

力也很大。（而且据她自己说，她还没有配置保障

型的产品。）

很明显，从家庭理财的角度来说，这位朋友是

不适合购买理财型的保险。目前家里经济压力比

较大，对资金的流动性要求比较高。这样的理财

型保险，收益不高，还占用了大量的资金。

从配置保险的角度来说，这位朋友配置保险

的顺序出错了。买保险要先买保障，配置好了保

障型的保险，再有多余的钱，才考虑理财型的保

险。而不是盲目的，先买理财型的保险。

至于我到底给了这位朋友什么建议，我就不

在这里说了。因为，具体的选择需要结合她的更

多情况来确定。下面我们就来说说，这样的理财

型保险到底怎么样？（因为据这位朋友说，她身边

还有很多人都买了这样的产品。）

直接说说我的观点吧：首先，我排斥这样的理

财型的保险产品。因为每一种产品，都有自己的

客户群体。像这样的理财型保险产品，适合那些

已经拥有足够的保障型保险，且家庭比较富裕，想

要做财富传承和财富保值的朋友。

但是，其他的朋友，我都不建议购买这类的

理财型的保险。最主要的原因就是：这类理财型

保险的收益太低了！到这里，相信有保险从业的

朋友，要准备攻击我了：你看看，不懂保险了吧！

保险怎么能看收益率呢？你算得出来风险吗？

能算出风险还买什么保险呢？拜托！理财型保

险基本上是没有保障的，而且既然我们不是想要

去做财富传承和保值，我们是理财，那就要考虑

产品的收益性。所以，我们买理财型保险，为什

么不算收益呢？ ▋江瀚

互联网巨头纷纷布局保险业务
微保相关负责人表示，国内的互联网保险平

台大多采取大卖场形式，每一个险种可以看到
十几家保险公司的产品，看似很多的选择有时
却令用户更加望而生畏。而“微保”将用户体验
放在首位，从每个险种中严选 2~3 个产品，简化
条款，加大保障范围，增强理赔跟进，并精准地
匹配用户需求。在“微保”，用户不仅可以购买
到知名保险公司高性价比的产品，还能享受到
微保的独家优惠与增值服务，一切可通过微信、
QQ平台操作。

其实，互联网巨头进军保险业也早已经不算
什么新鲜事。近年来，国务院发布《关于加快发
展商业健康保险的若干意见》等一系列政策措
施，鼓励加快发展商业健康保险，与基本医疗保
险衔接互补、形成合力，夯实多层次医疗保障体
系，满足人民群众多样化的健康保障需求。

看中这一政策利好，多家互联网公司也早已
谋划布局。2015年11月26日，百度、安联保险、
高瓴资本在上海同时宣布，三方将联合发起成
立一家名为“百安保险”的全新互联网保险公
司。2016年6月6日，苏宁联合卫宁健康等成立
金诚保险。另外，蚂蚁金服发起设立的杭州保
进保险代理有限公司于今年7月获批，这是蚂蚁
金服继去年 4 月拿下首个保险代理牌照后的又
一张代理牌照。

据中国保险行业协会发布的寿险网销产品

经营情况显示，2017年1~7月，互联网健康险业
务保费34.5亿元，同比增长109%。

提供优于线下的体验是关键
为何互联网巨头会争先恐后的布局保险业务？
据了解，我国医疗资源总体不足、住院费用

贵等因素成为当下很多人就医的“痛点”。随着
人们的健康意识不断增强，对就医报销的需求
日渐强烈。

据国家卫计委最新发布的《2016 年我国卫
生和计划生育事业发展统计公报》显示，2016年
全国卫生总费用达4.6万亿元，商业健康险赔付
支出1000亿元，仅占全国卫生总费用的2%。作
为多层次社会保障体系中的重要组成部分，商
业保险不可或缺。

“互联网企业开始争先恐后地布局保险业务
的原因有两个，一是市场空间巨大，据清晖智库
统计，十年后中国的互联网保险规模有望达到
10万亿元。二是整个保险市场的生态正在发生
改变，先行者或将优先受益，并借流量等优势重
塑行业格局。”著名经济学家宋清表示。

宋清辉还表示，“互联网企业作为线上业态，
能否提供优于线下的体验，是决定互联网企业
保险业务成败的关键。对于传统的保险服务行
业来说，其影响无疑将是致命的一击。所以我
们可以看到，传统的保险公司近来在‘互联网+’
领域的跨界布局呈现出不断加速之势。”

11月2日，腾讯旗下保险平台微保低调上线。目前，微保只推出一款产品——微医保。据了
解，此产品是由知名互联网保险公司泰康在线联合微保诚意打造，意在改变国民医疗模式，完善国
民健康保障，全面提升大众的就医体验。

目前微医保尚在公测阶段，只有1%的用户可以在微信钱包优先体验这款产品。而根据腾讯发
布的2017年第二季度财务报告显示，截至6月底，微信和WeChat的合并月活跃账户数达到9.63
亿。按此计算，此次被激活进行公测的用户数大约是963万。

泰康在线相关负责人介绍，“微医保”是一种补充医疗险，主要用于报销住院费用。“微医保”最
低保费156元，最高获得重疾医疗保险金600万元、一般医疗保险金300万元，保障期限是1年，可
续保到100岁。与此同时，还提供与重疾相关的快速就医服务，包括在全国36个城市的公立医院
提供住院押金垫付服务等。

对于泰康集团来说，此次“微医保”的上线也是一次创新和突破，据了解，这款产品最大的亮点
是垫付功能，也是考虑到现在消费者的痛点。

泰康集团副总裁、泰康在线总经理王道南表示，“在生活中有些人可能因病致贫，微医保将通
过押金垫付服务来帮助用户解决这个痛点。当用户初次诊断罹患100种重大疾病时，可申请全
国36个省会及直辖市二级以上医院的住院押金垫付，由专人陪同办理押金垫付手续。押金垫付
服务的推出，能够有效避免因押金不足而延误患者的病情诊治，解决患者重症就医压力。” ▋柳莺


