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诚实守信理赔快

富德生命人寿周口中支

本报讯 7 月 6 日，客户华先生兄弟
二人专程从商水县赶到富德生命人寿

周口中支，送来了一面“诚实守信，理赔
快速”的锦旗（如图），以此表达对富德
生命人寿的诚信、快速理赔服务表示大
力赞许。

客户华先生兄弟二人分别于 2017
年 12 月 1 日投保该公司产品 《富德生
命福星高照终身寿险 （分红型）》（2017
版 ），保额 20 万元 ，保费 8058 元 ；2017

年 12 月 28 日投保公司产品
《富德生命康健无忧 A 款重
大疾病保险》，保额 20 万元，
保费 7344 元。

然而，天有不测风云，华
先生两兄弟于同一个月因肾

结石前往郑州大学第一附属

医院进行住院治疗， 共花费
122639.58 元 ， 医保总报销
49140.44 元 ， 剩余金额为
73499.14元。2018年 6月，华
先生两人一起向公司递交了

理赔资料， 经调查和仔细审
核，符合保险责任。 随即公司

快速赔付共计 75899.14 元理赔款。 自
此， 公司共赔付兄弟二人 75899.14 元，
比医保报销还多 26758.7 元。 除了医疗
花费剩余部分全部赔付外， 客户还多得
2400 元的日补贴。 收到理赔款后，华先
生两人及家属都倍感欣慰。

为此， 周口中支将一直不断努力，
为客户提供更加专业的服务品质和更

高层次的服务关怀。
（孙亭亭）

守护美好，从一份“多倍保障”开始
□孙保收

在新华保险多倍保障重大疾病保

险系列产品面向全国销售之际，新华保
险推出“一把手谈多倍保障”专题。我们
一起看看，在保险公司高级管理人员的
眼中，“多倍保障”能为我们带来哪些实
实在在的好处吧！本期讲解人为河南分
公司总经理兼公司总监孙保收。

最近热播的电影 《我不是药神》，
不仅票房口碑双双走高，更是引发了民
众对健康的关注，唤醒了民众的大病保
险意识。 电影热映的背后，交织的是无
数个病患家庭的艰辛与高昂医疗费用

支出的无力，是疾病与贫穷、生命与秩
序的碰撞， 让人们感受到有钱就能看

病、没钱就无力治病的沉重。
“我不想死，想活着，行吗？ ”“我吃

了 3 年正版药，房子吃没了，家也吃垮
了”……这些直击人心戳中泪点的电影
台词，将身患重疾的普通百姓心理刻画
得入木三分。 作为一名寿险从业者，我
心里久久不能平静： 哀其不幸身患重
病，悲其没有提前为自己准备充足的健
康保障， 保险不能规避疾病的发生，但

是却可为每个家庭增添一份生的希望。
人至中年， 目睹过太多悲欢离合，

深感健康诚可贵，有保障价更高。 智慧
的人们若能未雨绸缪，提前做好规划为
全家配置全额全面的大病保险，提升自
己及家庭抵御风险的能力， 那么或许
《我不是药神》 中的种种悲剧将不再上
演。

多倍保障重大疾病保险，经过 2 年
试销，今年 7 月终于迎来在中原市场销
售，一举开启重疾险新时代：五组重疾，
保障全；七重赔付，功能强；120 种轻重
症，病种多；重疾赔付后合同继续有效，
保障终身。 “多倍保障”真正从客户需求
出发，遵循重疾发病规律，解决了单倍
重疾险一次赔付合同终止的弊端，是一
款真正意义上的终身保障型产品。 “多
倍保障”既是公司对广大客户及社会各
界的感恩回馈，也是公司坚持“回归保
险本原”战略的重要践行，同时也预示
着新华保险即将开创新的发展局面，做
行业保障型产品的推动者，做风险管理
的引领者，做客户的责任者。

泰康人寿推出健康无忧保险产品计划

本报综合消息 8 月 8 日，泰康人
寿将推出健康无忧保险产品计划。 该
计划依托世界 500 强泰康保险集团的
大健康产业生态体系， 创新性地将健
康保险和医疗服务优化组合， 着重解
决重疾就医费用及医疗资源问题，为
客户看病、就医减负降费，让客户享受
重疾无忧、就医无忧、住院无忧和护理
无忧的优质医疗服务。

泰康人寿健康无忧保险产品计

划，直击医疗领域诸多痛点。该计划是
由健康百分百 C+、健康尊享 B+、特药
保险和重疾绿通服务等产品、 服务构
成的一个综合保障计划， 从确诊环节
即开始解决重疾就医难题，覆盖就医、
治疗、康复全过程。

该计划中的主打产品———健康百

分百 C+是一款终身重疾保险，其较原
有产品有五大突破：

突破病种数量：105 种重疾，60 种
轻症，相比市场同类产品，覆盖病种更
广泛。

突破理赔次数：轻症独立赔 5 次，
每次独立 30%，余下保费还豁免。

突破病种限制： 终末疾病提前给
付。

突破核保限制：独立核保，超高保
额免体检。

突破传统费率：全家投保低费率。
泰康人寿健康无忧保险产品计

划， 借助泰康大健康产业生态体系 ，
向客户提供完整的医疗资源， 权威的
医院、专业的医生、特效的药品以及充
分的医疗费用对冲， 使客户患病有钱
治、重疾享赔付、住院有报销、就医更
便捷、特药有渠道、护理有津贴，经济
补偿和生命关爱相结合， 让保险闪耀
出人性的光辉， 让生命的旅程流光溢
彩。

泰康人寿坚定践行“寿险+医养康
宁”战略，努力打造新时代大民生工程
核心骨干企业。 通过对接医养实体，依
托专业投资，充分发挥保险功能，泰康
人寿为客户提供“从摇篮到天堂”持续
一生的全方位金融保险服务， 致力于
让保险更安心、更便捷、更实惠，让人
们更健康、更长寿、更富足。

（泰康）

扶弱助困 彰显社会担当

国华人寿河南分公司

本报讯 今年 7 月， 国华人寿河南
分公司迎来十周年庆典。 十年来，国华
人寿总公司、分公司发起并参与的公益
活动近百项，捐赠现金 2400 余万元。 秉
承“国华公益从心做起”的公益理念，国
华人寿不忘初心， 积极拓展扶贫模式，
大力发展保险扶贫。

2017 年 11 月 8 日， 国华人寿宣布
以 1000 万元为启动资金， 设立公益专
项资金， 重点用于扶贫公益等项目支
出。国华人寿将以公益专项资金为新起
点，广泛联系社会各界并参与各类公益
活动， 推动公司扶贫公益事业常态化、
专业化、机制化。

2018 年 7 月，国华人寿河南分公司
积极联系周口市西华县后石羊小学，向
其捐赠了 3 万元现金及教学用具、体育
器材等物品。

国华人寿始终践行扶弱助困的社

会责任，2018 年 6 月 29 日，在内蒙古乌
兰察布市察右中旗，国华人寿与内蒙古
阴山优麦食品有限公司举办产业扶贫

签字仪式。 国华人寿总裁付永进表示，
国华人寿将订购内蒙古阴山优麦食品

有限公司 100 万元产品，推广销售阴山
优麦， 帮助当地 1000 多户燕麦种植贫
困户脱贫，用保险诠释对社会的大爱与
责任。 （国华）

中青年群体投保意识强

《2018互联网财产险用户调研报告》发布

本报综合消息 近日，中国保险行
业协会联合艾瑞咨询发布《2018 中国
互联网财产险用户调研报告》（以下简
称《报告》）。 《报告》认为，在保险业互
联网进程逐渐加快的环境下， 各类新
型保险产品也层出不穷， 用户喜好与
市场反响亦有所不同。

中青年群体投保意识强

保险用户年龄构成主要在 26 至
45 岁区间，用户占比高达 79.9%。其中
36~55 岁的保险用户年龄段占比高于
整体用户占比， 这一年龄段人群投保
意识和倾向相对更强势。

同时， 保险用户面临的风险因素
越多，投保率越高。 根据调查结果，保
险用户中有车、喜欢旅游、有房、有孩
子的占比分别高于整体用户 8.6、6.8、
6.5 和 5.7 个百分点，保险用户的生活
品质比较高。

整体而言，学历和收入成正相关，
高学历高收入人群更重视精神品质和

心理感受， 因而保险项目和宣传应该
更加侧重对精神层面的心理满足。

用户青睐互联网保险产品

具体来看， 一是超过 97%的保险
用户购买过新型保险产品， 交通工具
意外险、 资金账户安全险和中高端医
疗险在保险用户中的渗透率分别高达

75.2%、64.3%和 49.4%。 二是最常购买
的新型保险的支出情况 ：31%的用户
年花费在 500 元以下，花费在 1500 元
以下的用户占比超过一半， 用户在新
型保险上的花费目前还处在较低的水

平， 其占用户一年总保费支出的比重
仍有提高空间。 三是用户最常购买新
型保险的渠道，淘宝系平台如天猫、支
付宝、 招财宝等以 24%的比例高居第
一位； 与保险内容相关的 APP 如携
程、去哪儿等占比 15%位居第二位；官
方途径中，官方 APP 和官方网站占比
分别为 13%和 11%。

《报告》认为，大流量平台和保险
公司具备着明显优势。 淘宝受益于其
大量的电商用户，退运险销售量可观，
平台上有着保险入口和官方店铺，也
推动了其他类型保险的销售； 携程等
场景类平台提高了用户对风险的感知

度、 保费低， 唤起了用户对保险的需
求，具有独特优势；官方 APP 和网站
以其雄厚的实力、 品牌权威性和产品
的丰富度，占比接近 1/4。

对于保险公司在互联网财产险经

营过程中存在的问题，《报告》建议，保
险公司不仅要在到期日前主动提醒用

户续保，也可以通过发展先进科技，线
上统一保单管理， 运用大数据对不同
用户偏向的投保时间进行个性化分

类，有针对性地进行保险产品推荐。积
极把握互联网发展趋势， 满足各行业
互联网进程中产生的投保需求。 主动
加强互联网保险信息披露， 包括互联
网保险产品信息， 应加大对销售人员
的业务教育， 同时杜绝虚假不实或带
有诱导的营销和产品宣传， 维护行业
声誉。

（中经）


