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运营好庞大客户群成险企制胜关键；消费者不应只图便宜，更应关注保障是否真正适合自己

普惠型保险的 低费用高保障之路

时值年底，又到了多地普惠型保险

集中上市的季节，北京、广东、浙江等多

地 2022 年度普惠型保险投保工作正如

火如荼进行中。续还是不续？改还是不

改？这些都成了不少消费者纠结的问题。

目前来看，这类普惠且兼具商业保

险优势的产品，依然受到不少人追捧。

以广州的“2022 年穗岁康”为例，首日便

突破50万人参保，截至目前参保人数已

突破180万人。广州市民吴女士告诉新

快报记者，她会坚持参保是因为“穗岁

康”可以跟医保对接，不用自己出钱，低

保费就能获得高保额，还不影响自己购

买其它商业保险。

但也有不少消费者表示不愿意续

保。多名90后人士向新快报记者表示，

停保的原因多为“感觉用不上”。在他

们眼中，普惠型保险就是一款特惠低配

版百万医疗险，更适合难以购买商保的

老年人和“带病体”。此外，普惠型保险

因为较高的免赔门槛，也一直被诟病。

普惠型保险指城市定制型商业医疗

保险，是一种介于商业保险和基本医疗

保险、大病保险之间的一年期健康险产

品，因低门槛、低保费、高保额的特点，被

冠上“惠民”的标签。随着市场竞争加

剧，不少地区已经出现一个城市对应多

个普惠型保险的情况，广州就有“穗岁

康”及“广州惠民保”两个选择。

两者不同在于，“穗岁康”是目前广

州市唯一经市政府同意的医保专属补充

保险，专门针对广州医保参保人定制开

发，可以使用医保卡资金购买，实现定点

医疗机构一站式结算。而“广州惠民保”

则是一款由平安健康和思派健康联合设

计推出的商业保险，消费者凭资料向企

业索赔报销。

而为了吸引更多市民参保，这两款

产品今年都进行了升级。2022 年“穗岁

康”的调整包括：住院、门特免赔额从

1.8 万元降至 1.6 万元等；而 2022 年升级

版“惠民保”更是将特药免赔额从 2 万

元（两项责任合计）直降为 0；特药赔付

比例从80%提高到100%等等。

“暖心回归，保障更全面……”11月8日，“广

州惠民保2022”升级上线；而“2022年度穗岁康”

也于11月1日正式开放投保。于是乎，朋友圈又

掀起一波投保热潮。与旧版相比，今年这两个产

品都在保额和保障范围上进行了迭代升级，但不

变的依然是低门槛、低保费。这也让该类产品的

承保险企依旧在“赔本赚吆喝”的窘境中难以自

拔。尽管如此，业内分析称，该类保险的定位就是

微利产品，然而却能引来庞大的客户流量。因此，

如何运营好投保的庞大客户群，才是承保企业更

大的课题。而对消费者而言，也不应只图便宜，更

应该关注保障是否真正适合自己。
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这边厢，
产品升级了，消费者却仍在举棋不定

当消费者在为是否续保而举棋不定

的时候，险企早已开始为自家的参保流

量忙得不可开交。然而，新的一个年度

能否盈利还是未知数。

“投保穗岁康请用我的专属链接……”

在2022年度穗岁康产品即将上线之际，作

为承保单位之一的普通员工，徐莉（化名）

频繁发朋友圈，提醒她的好友们，要通过她

的专属链接参保。事实上，穗岁康上线的

前一个月，徐莉和他的同事们早已开始推

广自己的“专属投保链接”。她坦言道，公

司前中后台的所有工作人员都被摊派了任

务，少则几十人，多则几百人。

新快报记者了解到，险企之所以如

此重视穗岁康的宣传，是因为产品投保

客户分配，与共保体的推广份额挂钩。

穗岁康的联合承保单位包括中国人寿、

平安养老、人保财险以及太平洋人寿。

“通过各自‘专属渠道’参保的客户，才会

直接进入公司的客户渠道，成为我们的

独家客户。”徐莉告诉新快报记者，各承

保公司会特别重视“专属投保链接”的推

广宣传，如果通过公共宣传渠道参保，就

要按承保比例来给承保公司划分客户；

如果通过“专属投保链接”则直接进入相

关承保公司的客户渠道。

另一方面，“穗岁康”的承保盈亏清

算，也和各承保公司的推广份额挂钩。

具体来看，每个投保年度结束后归承保

公司的利润中，有30%的利润，是根据各

承保公司推广人数占总参保人数的比例

来划分的。此外，每个投保年度结束后，

承保公司要承担的亏损份额中，也有30%

亏损部分，是根据各承保公司推广人数

的排名来划分的。其中，第一名至第四

名依次承担6%、7%、8%、9%亏损。

此外，招标文件显示，“穗岁康”项目

的承保险企，要为该项目支付“共保体办

公地点费用分摊、人力成本、平台系统建

设（穗岁康理赔平台等）、宣传推广”等各

类相关费用。据徐莉透露，这些费用的

总支出，不能超过产品收取保费的 8%。

这也意味着，收取180元保费，只能列支

14.4元作为项目支出经费。

尽管如此，险企仍旧趋之若鹜。“穗

岁康能够吸引大量市民参保，如果我们

不参与，不仅会错失获客机会，还可能会

流失部分已有的老客户。”徐莉称，穗岁

康属于类政策性医保，承保险企虽然知

道难以盈利，但各家公司更希望借助该

产品来维持现有客户黏贴度的同时，适

当开发一些新客户，公司的目标是争取

维持盈亏平衡。

实际上，普惠型保险定位就是“保本

微利”。从 2021 年度穗岁康来看，参保

人数约 367 万人，总保费约为 6.6 亿元，

半年赔了 1.84 亿元，自 3 月起月度赔付

金额增长率平均约 8%，预计 2021 年度

全年，穗岁康结余率在 20%左右。据承

保单位派驻工作人员透露，如果再扣除

各项运营成本，承保险企在该项目上基

本是亏本的。

其它惠民保也好不到哪里去。资料

显示，最早落地惠民保的深圳，2015年每

人保费低至20元，两年后，赔付的金额超

过了总保费，亏损达到8000万元，而这还

不包括各项成本支出。2019 年，深圳惠

民保把保费提高了30元/人，结果依然处

于亏损状态，这一年的保费收入是 2.25

亿元，赔付金额是 2.3 亿元。到今年，保

费则为39元/人。

此外，沪惠保的总参保人数超739万

人，参保人数占整个上海市参保人口的

1/3；但仅仅 2 个月，8.5 亿元的总收入就

支出了1.28亿元，按照这个赔付率推算，

满期赔付率将达到90%。

那边厢，
险企陷入“流量”争夺与难以盈利的矛盾


