
互联网
人身险规范
即将“两周岁”

网销现状

Finance财眼周刊

李小姐在直播间买了一份百万医疗险。今年6月，她因

骨折接受了手术，此后咨询才知，她买的保险虽然重大疾病无

免赔额，但一般医疗保障责任经基本医保报销后有1万元的

免赔额，她投保时毫无了解。

据了解，百万医疗险是近年的“网红”保险产品，保障期多

为一年，保费在数百元不等，保额可达数百万元，一般医疗保

险金都设有1万元的年免赔额。新快报记者进入各家保险公

司的直播间观看后发现，针对免赔额的介绍并不突出，有些甚

至会直接略过。

“1号链接是给您保所有的疾病和意外……”新快报记者

进入某保险公司的直播间时，主播正在推荐一款百万医疗

险。介绍产品时，主播重点突出其保障责任之丰富，“大到胃

癌、肺癌、乳腺癌，小到普通的结节、结石囊肿、息肉，因为这个

疾病或者意外产生的住院医疗费用都可以进行报销”“产品不

限制报销理赔次数”。与之形成鲜明对比的，是关于保险产品

保障的限制信息，在直播间的页面以及主播的介绍中较少出

现。以免赔额为例，记者浏览了5个百万医疗险的直播间，都

没有把1万元的免赔额显示在直播主页面，需要观众点击具

体的投保链接翻阅查看。

面对保险产品是否有免赔额的疑问，主播们的回答也是

“各显神通”。中国人保的一名主播在介绍一款长期医疗险时

说：“我们这款产品可以做到0免赔，只要在投保时勾选……”

在众安保险的直播间内，观众的问题不多，屏幕内容滚动缓

慢，但记者关于免赔额的两次提问，均被主播无视略过。该主

播当时在讲解的一款百万医疗险，一般医疗责任有1万元的

年免赔额。

互联网人身险规范实施即将迎来两周
年，2024保险“开门红”也缓缓打响。在
“线上产品简单化，复杂产品线下走”的监
管风向下，多家险企带着一年期的百万医
疗险走进直播间。

新快报记者调查发现，在一些保
险直播间，既有“能保障所有疾病和意
外的产品”，也有五花八门的投保“福
利”，更有主播避开责任问题的催促
下单声；走出直播间，线上投保“首月
1元”“免费赠险”“免费领取”等“福
利”又开始冒头……又到年底投保
时，“家人们”真能捞到着数吗？

■新快报记者 林广豪

进入11月，中国人寿、平安人寿、中意人寿等

险企纷纷打响“开门红”，分红型的终身寿险、搭配

万能险的年金险是主力产品。有保险经纪人感

叹，在互联网人身险新规实施后，消费者能通过互

联网平台直接购买的储蓄型保险产品大大减少。

何为互联网人身险新规？指的是2022年1

月1日实施的《关于进一步规范保险机构互联网

人身保险业务有关事项的通知》，其中将分红

型、万能型、投连型产品明确排除在互联网人身

保险产品范围外。同时规定经营互联网人身险

产品的险企需满足“连续四个季度综合偿付能

力充足率达到120%，核心偿付能力不低于75%”

等基本要求，经营储蓄型产品的需满足更高阶

的要求，不少险企因此暂停互联网人身险业

务。记者注意到，2022年暂停该业务的爱心人

寿、中韩人寿、英大人寿目前仍未恢复。

互联网人身险新规的另一大要求是所有产

品均要备案为互联网专属，和线下销售的产品

形成差异。彼时，大批产品下架作出调整。如

今，在售产品或条款的名称一般带有“互联网

版”“互联网”等字样。

与之配套的是，监管部门首次实施分渠道定

价回溯监管，要求险企定期回溯实际经营结果与

定价假设偏离情况，互联网人身保险产品实际经

营与定价假设偏差程度大于或等于50%的向监

管部门主动报告并向社会公开。其中保险期间

一年及以下的互联网人身保险产品预定附加费

用率不得高于35%。有业内人士指出，若赔付率

过低、费用率过高，会损害到消费者利益。

以众诚保险为例，年初公告称，一款意外险

的费用率指标偏差达 1187%，是其保费规模小

且单均保费低，费用分摊规则所致。同时，当前

风险无法满足大数法则等原因导致其再保后赔

付率指标偏差为100%。

在互联网保险监管不断强化的情况下，保

险公司卷起了直播“带货”的浪潮。据不完全统

计，众安保险、泰康在线、平安健康险、人保财

险、国寿财险等险企均有在短视频平台直播销

售保险。以直播次数较多的众安保险、泰康在

线、平安健康险为例，三家险企分别开展了427

场、726场和541场直播，一天开两场并不少见，

一场直播内直播间的观众人数可达500人。

据了解，众安保险、泰康在线等险企主打一

年期的百万医疗险，中国人保则主打保障长期

的商业养老保险等。

投保步骤方面，消费者在直播间投保与微

信小程序等官方线上渠道别无二致。与一般线

上投保不同的是，在直播间投保可向主播提问，

及时获得帮助。

然而，新快报记者调查发现，目前保险行业

的直播营销存在多种销售误导风险。
记者调查

今年9月，有用户在黑猫投诉发帖称，他进入一

个讲保险的直播间，主播表示可以帮客户一对一规

划保险，他交了69.9元，对方“敷衍地给了一张表完

事了”。用户申请退款却遭拒绝。

在保险行业直播中，保险公司是主力，其次为保

险经纪公司及其员工，通过在直播间讲解保险整体配

置思路和具体产品分析，吸引观众进行免费的1V1咨

询。这些直播间的特征为账号已进行企业认证。

然而，有险企发布风险提示指出，一些文化传媒

公司、咨询公司等业外机构在未取得保险中介从业

资格的情况下，擅自开设短视频直播平台账号进行

直播营销。很多主播非专业人士，对保险知识一知

半解，为了博眼球、炒噱头，营销过程中潜藏了很多

风险，直接损害到消费者利益。

2021年2月起施行的《互联网保险业务监管办法》

明确网络直播人员须“持证上岗”。当中提到，保险机

构从业人员应在保险机构授权范围内开展互联网保险

营销宣传。从业人员发布的互联网保险营销宣传内

容，应由所属保险机构统一制作，并在显著位置标明所

属保险机构全称及个人姓名、执业证编号等信息。

直播电商的催单话术，在保险直播中同样存在。

“今天以家庭为单位投保更加有优惠，投保第一单按照

正常价格，第二单的保费打八折。”泰康在线旗下直播

间的一名主播如此介绍一款百万医疗险。无独有偶，

众安保险网售的一款百万医疗险也给出了“直播专享”

保费优惠：“第二单-5%；第三单-10%；第四单-15%；第

五单及以上-20%”。太平洋健康险的直播间福利为2

位及2位以上（家庭成员）保费省5%等，“今日投保专享

5重权益，住院垫付、重疾绿通、特药上门等”。

直播间投保真的更优惠？

新快报记者查询发现，以泰康在线上述产品为

例，24岁男性在直播间投保每月保费为24.5元起，而

微信官方小程序一款类似的产品每月保费为26.3元

起，但两款产品都可以享受上述保费优惠。太平洋

健康险和众安保险直播间销售的百万医疗险，在其

微信官方小程序也有销售，两个渠道投保的费率相

同，直播间投保的福利在后者投保同样可享受。

新快报记者注意到，泰康在线的多个直播间将

“15天内无理由全额退”列为“直播特享”，此项“福

利”对应的是百万医疗险具有15天犹豫期。

据记者了解，10-15天的犹豫期是目前一年期百万

医疗险的常见设置，即投保后在该期限内可全额退保。

“首月1元”“魔方业务”屡禁不止
直播间产品 多有误导

首次实施定价回溯监管 直播赛道拥挤

避重就轻
众安保险主播回避免赔额疑问

误导宣传
泰康在线将犹豫期列为“直播特享”

鱼目混珠
网络直播人员须“持证上岗”
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■保险产品

直播间。


