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广告

泰康微信求爱，
1元互助险玩转朋友圈

继乐业保成功抢占淘宝平台
后，近日，泰康在线悄然启动与腾
讯微信的合作，推出了以“全民求
爱”为主题的“微互助”保险。产品
发布当夜即在微信朋友圈开启了

“刷屏”模式，引爆了金融互联网一
颗重磅炸弹。

作为首款根据微信平台“量身
定制”开发的产品，“微互助”极大
地突破了传统保险的收费和承保
方式，真正将互联网思维融入到产
品的每一个环节中。它通过微信朋
友圈本身就拥有的信任关系，建立
起“传播→参与→扩散”的传播链
条，使保险所蕴含的“爱”和“分享”
的精神在圈子中发挥到极致。该产
品目前尚处于内测阶段，正式版将
于2月28日推出。

求关爱：回归保险互助本质

“微互助”实际上是由一款一
年期的癌症疾病保险包装而成，其
玩法十分简单。用户只需关注“泰
康在线”微信公众账号，支付1元加
入微互助计划，即可获得一份保额
为1000元的癌症保障，将支付成功
后生成的“求关爱”页面分享至微
信朋友圈，好友为其每增加支付1
元，其保单保额就会增加1000元(40
-49岁的用户保额增加300元)，直
至达到10万元上限。该产品的投保
期限为30天，也就是说，在30天“求
爱”期内，用户在自己购买的1000
元保障基础上，最多可以获得99位
朋友的帮助，最终以100元的保费
享受保额为10万元的一年期防癌
保障。

自从余额宝上线以来，各大互
联网公司和金融企业都在寻找下一
个爆发点。目前，不论是在淘宝、微信
还是其他第三方平台，大多数金融

公司都开通了官方商城。但是这种
简单的销售渠道复制模式，显然并
不适合追求个性化的互联网消费
者。

泰康人寿董事长兼CEO陈东
升说，“人寿保险事业是关爱人的
生老病死，是安排每一个人、每一
个家庭未来健康、幸福、美满的新
生活。它是终极的人文关怀、终极
的生命保障。”这种“人人为我，我
为人人”的互助理念，才是保险的
本质和最终归宿。而微信同样是一
个完全建立在人与人之间关系基
础上的平台。二者在人际情感有天
然交集，因此创造一种人与人之间
高交互频次，将情感体验娱乐化的
产品，显然符合二者共同的诉求。

“微互助”由此应运而生。

强社交：情感体验娱乐化

移动互联网的爆发极大地冲
击了原有的保险运营模式。正如微
信反复强调的，微信不是营销工
具，而是一个互动沟通的平台。因
此，对于保险公司而言，从产品设
计开始就应当开发强互动、易分享
的产品，建立场景化的销售模式，
以内容营销的方式打动客户，最终
通过主动的、个性化的服务使双方
达到情感上的共鸣。

“微互助”之所以能够在微信
朋友圈传播开来，主要是它最大限
度地贴近了移动互联时代保险产
品的社交化属性。只需要花费1元，
就有可能获得一份10万元的防癌
保障。首先在产品上就给了大众足
够的吸引力。而“求关爱”的包装主
题，也完全符合微信“熟人”圈的定
位，微信好友可以在分享过程中，
以撒娇、要求、卖萌等各种方式邀
请其他好友为自己购买，而出于

“礼尚往来”的人际交往规则，自发
地将这种互动不断循环扩散。

在产品和流程设计上，微互助
贴合主流电商需求发展趋势，把长
期、复杂、昂贵的健康保险产品碎
片化。一方面，“1块钱=1000元保
障，多买多得，10万封顶”的概念，
完全以客户的最大利益为中心，将
降低的中间成本让给客户，也使产
品更易被普通网友理解并接受；；
另一方面，不论是自己还是好友，
都只能为同一份保单支付一次，1
元钱的价格不仅尽量确保了互动
的公平性和参与性，而且充分发挥
了微信的社交属性，使“求关爱”的
理念瞬间成为所有微信好友共同
享有的社交饕餮大餐，最终形成核
裂变的连锁反应。

泰康在线与微信的合作并非
偶然。事实上，自2000年成立以来，
泰康在线就一直致力于实现寿险
网络化的目标，并为行业开辟了网
上保单设计、电子保单、在线健康
告知、支付平台等一整套完善的业
务模型。正是基于深厚的互联网思
维和底蕴，在互联网金融全面爆发
的环境下，泰康在线紧锣密鼓地启
动了与各大互联网巨头的合作，如
与淘宝深度合作推出专门针对卖
家的乐业保，与咕咚网联合推出的

“活力计划”，以及在微信上线的
“微互助”。

泰康人寿创新事业部负责人
表示，此次与微信达成战略合作，
正是期望通过微互助最大限度地
体现保险的核心价值———“保障”，
最终探索保险在移动互联网领域
的发展方向，为未来互联网保险的
发展开辟更广阔的想象空间。

(王瑞超)

住院两天补贴100元

泰康5元“医保”现首例理赔
住了两天医院，获得保险补

贴100元，淘宝店主胡女士感叹自
己这样没有医保的创业者也有保
障了。近日，广受淘宝卖家欢迎被
称为创业者“医保”的 泰康“乐
业保”传出首例理赔的消息。据
悉，该险种开卖仅两个月就已经
为超过5 . 5万的淘宝店主和小二
带去了保障。

2013年12月，经营园艺生意的
江苏淘宝店主胡女士看到淘宝卖
家中心有信息提示，一款保费低
廉、注重保障的网销保险开卖，每
月缴费只需5元，考虑到自己没有
医保，胡女士就买了一份。

据了解，胡女士购买的这
种专为淘宝创业者量身定制的

“乐业保”分为两款产品，其中1号
为癌症及身故保障，每月10元即
可获得10万保障；2号为住院津
贴，一旦因病或意外而住院，即可
获得每天50元的补偿。淘宝卖家
登录卖家中心即可根据需要为自
己或员工直接购买。

有保险业内人士表示,该产品
设计时最大限度地考虑到了淘宝
卖家的经济能力，每月5 元、10

元的售价不但远低于市面上的
同类产品，就其保障性而言比起
社会医疗保险也毫不逊色,让很多
不是淘宝卖家的消费者都羡慕眼
馋。此外，这款产品不但可以在线
投保，还能在线理赔，在线填写申
请并上传相关证明资料即可自助
完成。

前几日，胡女士乘坐的公
交车不慎发生交通意外，她头部

受伤住院治疗2天。出院后，泰康
人寿的理赔人员第一时间为她送
去了关怀问候，并指导她准备理
赔资料以及如何实现自助理赔。
提交理赔申请后不久，两天的住
院津贴100元很快就理赔到账了。
对于这样的结果，胡女士表示满
意，“这个保费很划算的，一个产品
的好坏最重要就是它管用。”胡女
士庆幸这个“乐业保”填补了自己
医疗保障的空白。

资料显示，淘宝网店铺已
经超过700万家，带动就业过千
万，衍生出很多新兴就业群体，如
网络卖家、店铺小二等，其中大部
分都是80、90后的年轻人。然而调
查发现，受到自身保障意识不足、
经济压力太大等因素的影响，其
中超过一半的卖家没有基本社
保，购买了商业保险的更是不足
三分之一。另一方面，保障缺位不
仅在长远上对店铺经营存在巨大
的潜在风险，而且在事实上阻碍
了员工招聘和留存。降低这些年
轻创业者的风险，保障他们追求
梦想的勇气和信心，已经成为了
这个社会以及有这种保障优势的
保险企业的一项重要任务。

泰康人寿副总裁王道南在
此前接受采访时就强调了乐业保
的公益性，“保险的起源就是来自
于互助，在乐业保中，保费来自于
卖家，也将用在卖家身上，扣掉理
赔及运营费用，如还有盈余也将
用于乐业保群体的扶助或其他增
值服务。”

(王瑞超)
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