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家家庭庭买买保保险险 如如何何实实现现利利益益最最大大化化
目前的社会结构中，三口之家

是最典型的社会基本单元。儿童保
险最受关注，家庭购买保险，其重
要意义不言而喻，这就需要统筹兼
顾，突出重点，将有限的资金投入
到最需要的地方，从而获得保险能
够带来的最佳效能。但是，不少家
庭现在虽然已经具备了较强的保
险意识，却未能真正合理地安排家
庭成员的投保及险种，甚至陷入一
些误区，过于偏重儿童保险就是表
现之一。那么，三口之家究竟该如
何购买保险，儿童保险怎样安排才
合理，以实现利益的最大化呢？

1、保险目的是投资还是保障？
众所周知，不少保险险种兼有

投资与保障的功能，一些保险公司
更是不遗余力地大力宣传所谓“分
红保险”，让人眼花缭乱，经不起

“高额回报”的诱惑而就范。但是，
对于家庭而言，医疗保险、意外伤

害、养老保险才是迫切需要的，是
家庭的三大保障，一旦出现疾病或
意外，赔付的款项能支撑起整个家
庭的经济和生活。从这个意义上来
说，儿童保险虽然重要，却比不上
以上的项目。另一方面，目前银行
利息较低，花钱买些不是很必要的
保险，并不见得会实现所谓的投资
价值，加上在已经升息并且继续升
息可以预期的形势下，未来利息的
变数会很大，所以投资必须谨慎，
与其选择投资保险，不如改为其他
投资方式。总之，保险的主要功能
仍然是保障，家庭选择有切实保障
的保险，才是将有限的资金花在刀
刃上。

2、保险的重点是父母还是孩
子？

一个家庭刚刚组成，往往孩子
还未出世，就有保险推销员上门积
极推荐险种，鼓吹为了孩子将来赶

快投保。不少父母也确实热衷于为
孩子考虑，买各种保险，恨不能将
孩子的读书、工作、结婚等重大人
生事项都安排妥当，最好是将孩子
的养老也全包了，可怜天下父母
心！但是现实地考虑，孩子一生的
成长过程还很漫长，而家庭的顶梁
柱——— 父母的经济收入和健康状
况才是支撑家庭的关键因素。因
此，将保险的重点放在父母身上，
不仅是合适的而且是必须的。尤其
是父母哪一方经济收入较高、在家
庭经济权重大，那么家庭大部分保
险就应该给他(或她)买，为其设计
各方面的保障，确保家庭经济能够
长期保持一定的水准，万一有不幸
或意外发生，也能有底限保障。

3、儿童保险关注主险是否可
以忽略附加险？

不少人买保险，习惯于对主险
精心研究，多方推敲，而往往不重

视或者忽略附加险，甚至为了“省
钱”不要附加险，这当然是不划算
的。事实上，精明的家庭在购买儿童
保险时，固然要定下主险以完成保
险的整体设计，但同时会认为设计
才刚刚开始，会尽可能多地挑选与
主险搭配的附加险，以实现全方位
的保障。鉴于家庭中儿童成长过程
潜在的危机多种多样，附加险相当
于超值商品，如果与主险组合得当，
能获得极高的保障，某些险可以延
续到保费交清或者终身。因此附加
险选得合适，甚至可以相当于几个
主险。购买儿童保险，不妨要求代理
人详细介绍所有附加险的收费、保
障情况，作为买主险的条件。

4、儿童保险能一劳永逸还是
该适时调整？

组成家庭、孩子出生，是一个
人人生的重大转折，将会面临着承
担贷款买房、子女抚养教育等重大

经济负担。不少人单身时也买过某
些养老保险附加意外险，那么是否
可以一劳永逸呢？答案当然是否定
的，首先，作为家庭的经济支柱一
方，保险自然要侧重于他(她)，追加
保险不可避免；第二，按揭购房还
贷期间，容不得任何闪失，否则就
面临流离失所的危险，家庭的明智
抉择是为另一方买保险时附加意
外险，期限最好与还贷期相同，赔
付金额与贷款额度相当，就能有效
地预防风险；第三，当孩子出生后，
父母保障的主要应是自己，经济来
源安全了，孩子才能平安成长，不
过父母经济条件允许的情况下，也
可以为儿童购买合适的保险，并调
整部分自己的保险，比如增加意外
伤害和意外身故的赔付金额，避免
意外发生后，孩子的成长花费会因
变动而减少。

(张悦)

老妈的“保险经”

“幸福的花儿心中开放，爱情的
歌儿随风飘荡，我们的心儿飞向远
方，憧憬那美好的革命理想……”一
直喜欢于淑珍老师的这首《我们的
生活充满阳光》，妈妈的“保险经”在
我们家正像一份甜蜜的事业让我们
的生活充满阳光。

1996年刚毕业那会,我在中国银
行储蓄所从事代办员工作。工作倒
是不累，就是没有各类保险的保障，
老妈倒有些替我担心，以后年老了，
连属于自己的一份养老金也没有 ,

俗话说：爹有娘有不如自己有。经过
老妈的反复考察验证，为我选择了
一份长寿养老保险。由于当时的利
息高，所以保险的险种回报率也高。
这份保险一共存10年，每5年返还一
次，第一个五年返还2000元，第二个
五年比第一个五年上涨500元，连续
下去上涨500元，一直发放到终老。
这份保险一共缴存10年，算起来，到
第五个五年的时候本金就回来了，
就是说44岁的时候本金就收回了，
剩下的就是保险公司提供的保障
了。我怪妈妈当时也不多存几份这
样的保险，现在都没有这么高回报
的投资。我不得不被老妈的保险经
折服，向同事们炫耀她的保险经。同
事们都竖起高高的大拇指夸口称
赞，还时不时地咨询老妈保险投资，
让退休闲赋在家的老妈着实火了一
把。

2004年女儿呱呱坠地，保险意
识先行的妈妈又考虑到我的女儿，
精挑细选，给女儿买了三份教育保
险，每年一共存900元，12年存完。初
中三年，每年返还699元。高中三年，
每年返还1047元，大学四年每年返
还1743元。这样算来本金全部收回
来不说，收益率还能高达13%之多。
这份保险不仅给孩子提供一份教育
保障还是一份家庭投资。

随着生活的提高，收入也日趋
增多。手里的闲钱放在银行里涨得
利息却寥寥无几。各大银行也相应
推出各种理财产品，老妈也探究过，
可就是对保险情有独钟。老妈的理
由是：买保险，为的就是一份保障。

公公婆婆都是农村人，随着年
纪的增长，身体也日益不好。当时给
公公婆婆买大病保险时，老妈极力
劝说，你们少出去搓一顿，生活什么
的节省一点，给老人入上保险，一是
保障二也是给你们减轻负担。去年
年底婆婆大病一场，农村合作医疗
报一部分，再加上这份保险，自己负
担的就剩很少一部分了。

老妈这一代都是经过三年自然
灾害年代的，过起日子来省之又省。
对自己苛刻至极，没入一份保险，总
觉得自己有退休金也享受着城镇医
疗保险。今年的母亲节，我也为母亲
投了一份保障，回到家里，从包里拿
出一份康乃馨保险，祝老妈节日快
乐！老妈拿着保险单像是捧着一块
大元宝，看了又看，迟迟不肯撒手。

(王坤)

投保故事

这是一个我身边的真实故事，
李老太是个苦命的单亲母亲，含辛
茹苦的她与年幼的儿子相依为命
一路走来。儿子从上学到就业，再
到结婚、生子，生活总算圆满了，李
老太的心也终于安定下来。可是好
景不长，生活的变化总是让人措手
不及。李老太的儿子突然离婚，儿
媳走了，将不满6岁的孙子丢给了
李老太。李老太原本已安定下来的
心又被彻底打乱了：她用一辈子的
辛劳换来的平静生活重起波澜，自
己已年老体衰，不争气的儿子却开
始颓废，整日不思进取，怨天尤人，
孙子尚且年幼……这一切该如何

面对？
人生无常，祸不单行，更可怕

的事情发生了。2013年5月31日的
下午，是李老太终生也不会忘记的
日子，她的孙子在放学回家的路上
遭遇了车祸，肇事司机又当场逃
逸，李老太一蹶不振的混儿子听到
消息后，却选择了出走，逃脱了本
应自己承担的责任。面对此情此
景，孤苦无依的李老太绝望、无助、
迷惘、心碎……仿佛天下所有的苦
难都降临到她的身上。可是，无论
现实多么糟糕，孙子总要住院，住
院要花钱，没有钱，怎么办才好？

情急之中，李老太想起自己还

认识保险公司的汪经理，于是她哆
嗦着拨通了汪经理的电话，说明了
自己面临的困难。汪经理接到电话
迅速赶往医院，了解具体情况后。
经查询，李老太的孙子所在的学校
为学生统一购买了意外医疗保险。
汪经理怀着激动的心情，以最快的
速度协助李老太办理了理赔手续，
在孩子出院后三天将10000元理赔
款交到了李老太手中。

虽说10000元不多，可是对于
身处绝境的李老太来说，这些钱无
疑是雪中送炭，如同生命一般珍
贵。她拉着汪经理的手，激动地说：

“万分感谢啊，虽说你不是我的亲

人，却胜似亲人啊！我要好好带孙
子，长大让他考保险大学，毕业后
也去保险公司工作！”

如今，李老太又在汪经理的帮
助下，开了一间小卖铺，生活过得
平静安稳。虽然儿子懦弱，不争气，
不孝顺，但是孙子体谅奶奶的辛
劳，学习努力上进，又懂事，李老太
看着这一切，心里感到阵阵欣慰。

风险无处不在，灾难随时都有
可能发生，保险就像一把“保护
伞”，在我们最困难、最无助的时候
为我们遮风挡雨，救人于水火之
中，让我们重新看到光明和希望，
感受到了关怀与温暖。 (李倩)

保保险险公公司司为为受受难难老老人人雪雪中中送送炭炭投保故事

不要羡慕别人，理财要根据自
己的性格特点和理财能力而定。其
实，家里的钱多少年来一直都存在
银行，很少投资理财，的确是因为存
款不多，又不会理财，更怕投资风
险。基于这些因素，我从未买过基金
和股票。但我的风险意识却很强，家
里防盗窗、防撬门、保险柜、消防器
一应俱全；车里什么报警器、安全
锤、灭火器一样也不少。所以我投资
保险，便是顺理成章的事。对于我来
说买保险其实就是买一种心情，一
种善良的情怀，一种高枕无忧的状
态，一种心胸豁达的境界，至于实际
回报有多少并没有计算，也不是特

别在意，因为环境变化太快了。
最初我不懂保险，顾名思义也

大概知道保险就是一种保障，单凭
这一点便打动了我。我家的第一份
保险是给孩子买的，出于安全考虑，
也体现了对孩子的爱与责任，1998年
我们主动找到在保险公司做保险代
理员的朋友，给孩子买了子女教育
金保险。孩子上中学后开始返钱，一
份只有360元。值得一提的是，当时可
以在保险单上留言，我们的留言是：

“妈妈倡议，爸爸同意，愿你自立社
会，幸福一生”。如今这张保单投资
回报率非常高，后悔当时没有多买
一些，更铭记着一段美好的往事，承

载着我们做父母的对儿女们的深深
祝福，成为了爱与责任的见证。

有一次，我将一份保单分两张，
既省了钱，又分担了风险。

1999年，我就意识到大病保险对
于在私营企业工作的我们来说更加
重要，就花了不到1万给自己和老公
各买了份10万元大病保险。2005年随
着收入的增加，我认为人已中年应
该增加大病保险的额度，随后我们
又买了大病分红保险。这种保单叫
做“一张保单保全家”，优点是全家
的保险都在一张保单上，由一个主
要投保人进行投保。如果这个投保
人发生意外，不能继续支付保险费，

那么，其他被保险人的保费都免除。
一般情况下，一家人用一张保单就
够了。但是，我想出险概率对于我们
两人都是存在的，只以一个人的身
份投保还是有漏洞的，为了进一步
完善，我把总额分为两份，做了两张
保单，一张以老公的名义，给全家每
个人投保，一张以我的名义，也给全
家每个人投保，这样风险概率就分
散了，相当于风险下降了一半。这次
是我最得意的保险经历，连保险公
司的业务员和经理都赞不绝口，他
们还说：“你太聪明了，会想到这样
拆分保险，这是最好的做法，一般客
户想不到这样做。” (王秋红)

我我最最得得意意的的投投保保经经历历投保心得

泰泰康康移移动动微微服服务务 让让保保险险““触触手手可可及及””

泰康人寿成立18年来，公司管
理资产已突破6000亿元，净资产超
过240亿元。2013年总规模保费779
亿元，新单价值实现12.4%正增长。
在以互联网新思维和新技术的“左
手”支持传统保险服务的“右手”创
新方面，泰康一直勇于探索，开启
了寿险行业互联网化先河。

首推全流程电子化服务

随着移动互联技术的发展，保
险公司的服务已由纸质时代、PC互
联时代进入到移动互联时代乃至
微信时代，大大缩短了冗长繁琐的
服务流程，客户享受快捷保险服务
的时间已由原来的几天缩减到现
在的几分钟甚至几秒钟。作为业内
首家推出全流程电子化服务的保
险公司，泰康人寿创新推出了一系
列便捷的移动微服务，所有客户只
需关注并绑定“泰康人寿”公众账
号，即可获得包括易投保、易理赔、

易保全、易查询、易咨询在内的
“易”服务，免去奔波排队的烦恼，
轻松办理保险业务。

易投保：2014年泰康人寿大力
推广移动投保、微信投保，用高精
尖的“武器”来武装代理人，协助客
户在4寸见方的手机屏幕上，填写
极简的信息如“客户是谁”、“要买
什么”，并且支付保费，3个步骤5分
钟即可搞定投保。在整个微信投保
过程中，泰康力求流程规则至简，
让客户体验最简捷方便的保险服
务。

易理赔：是泰康人寿在业内率
先推出的全流程线上理赔服务，客
户利用微信、手机终端、泰康在线
等媒介就能方便地办理理赔，客户
通过微信填一填理赔申请，拍一拍
理赔资料，便可完成理赔办理，全
程只要10分钟，大大缩减了办理理
赔的时间和精力。与此同时，客户
还可以获得从出险报案、申请、审
核到理赔款到账等全流程的理赔
服务通知，真正对服务放心。

易保全：秉承客户体验至上的
服务理念，泰康人寿在业内首创微
信领取满期金、办理保单贷款等服
务，客户足不出户就能办理保险业

务，且资金和信息的安全能得到有
效保证。

易查询、咨询：客户原先需要
查询、咨询保险相关内容，往往是
拨打泰康人寿客服电话95522，在移
动互联时代，客户通过微信就可以
查询保单、投保价格以及服务网
点，同时也可咨询任何他想知道的
信息，系统后台“自动+人工”服务，
所有的疑问都可以得到方便解决。

多年来，泰康人寿高度重视创
新服务，用先进的技术来武装销售
人员、用创新移动互联的方式为客
户服务。该公司电子化投保使用率
已高达98%，电子化理赔报案使用
率高达98%，受理类单证电子化率
95%，非支付类电子化保全使用率
90%。

切实做好人性化理赔

近年来，泰康人寿一直致力于
打造“透明、贴心”的理赔服务。公
布理赔服务承诺，通过“快速理赔，
限时赔付”、“透明理赔，全程短信
服务”、“便捷理赔，简化手续”、“突
发事件快速寻找客户，开启理赔绿
色通道”等承诺举措，切实保护消

费者权益。
先给救命钱，人性化的重疾提

前给付。重疾提前给付服务是对病
理诊断明确符合保险责任的重疾
险客户启动理赔绿色通道，接到客
户报案后，服务人员第一时间探
视，通过3G理赔技术现场服务，实
现理赔款提前给付，让客户在治疗
过程中尽早拿到救命钱，让保险服
务更人性化。

“康乃馨”关爱无限量，慰问显
真情。“康乃馨”理赔探视服务是为
履行相关合同责任，更是以人性化
的服务，履行企业应当承担的社会
责任。“康乃馨”探视服务即服务人
员代表公司到医院向已报案的住
院客户表示慰问，送上温馨祝福，
协助客户办理理赔。

拥抱互联网会使保险营销获
得解放，促使泰康“活力养老、高端
医疗、卓越理财、终极人文关怀”四
位一体的新战略得到更全面的发
展。未来，泰康人寿将坚持专业化
经营，深耕寿险产业链，为广大客
户提供“从摇篮到天堂”持续一生
的全方位金融保险服务，让保险更
便捷、更实惠，让泰康人寿成为人
们生活的一部分！

推介之┩刀德

保险特色服务
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