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■资讯

中信银行“环球一站通”
三项体验受到好评

11月 6日，第五届世界互
联网大会在浙江乌镇召开，中信
银行隆重发布出国金融服务平
台“环球一站通”，打造全渠
道、一站式、开放式出国金融
业务服务平台，“智能推荐”、

“智能填单”、“资产证明在线
办理”三项体验受到参会者的
好评。

“环球一站通”首次亮相便
吸引了众多观众的体验和媒体
的广泛关注。中信银行正面向
所有用户开展平台签证办理立
减30元的优惠活动，部分幸运
客户可获得一次“全球签”21国
中任意一国签证全免费服务。
客户可通过关注“中信银行”微
信公众号，输入“环球一站通”参
与活动。

“环球一站通”平台是中信银
行出国金融业务的全面升级。

其中，“智能推荐”面向所有

需要办理出国相关服务的客
户。例如：一名在该行办理过美
国出境签证业务客户，通过“环
球一站通”平台，可以获得一揽
子出国金融服务推荐，足不出户
就能够办理出国相关服务。如
推荐目的地刷卡优惠、外汇兑
换、美元购汇理财等。

“智能填单”能够为客户节省
二次填办签证手续的时间，在中
信银行办理过签证的客户，下次
办理任意国家签证时，客户可省
去80%的重复填单手续，为客户
节省宝贵时间。

“资产证明在线办理”可省
去客户跑银行网点的步骤，24
小时随时随地打印自己的交易
流水及证明。此外，客户在线办
理5万、20万、50万不同规模的
存款证明，可享受加拿大签证费
用优惠和申请资料简化的绿色
通道服务。

广告

京东金融相关人士告诉记
者，他们是在11月13日上线的
这款定制重疾相互保险——京
东互保。合作方是众惠财产相
互保险社，细看该产品的保障，
最高33万元保额，覆盖100种
重疾和30种轻症、30天-70周
岁均可加入，众人分摊每年有
上限等特点。

与支付宝的“相互保”相
比，购买京东互保现在对该产
品执行有条件限时0元加入政
策：30天-50周岁限时0月加入
（原价9元）；51-70周岁限时90
元加入（原价99元）。

支付宝与京东的两款相互
保险，都是一旦投保成功后，次
日零时生效，保障期间为一个

自然年，到期后，用户可以持续
投保。同时为了防止道德风险
（即有用户骗取保费），京东互
保也设置等待期 90 天。换言
之，用户成功加入，90天之后罹
患保障内的130种重、轻症，才
能获得保障金。不过，两款相
互保险针对意外伤害都是没有
等待期的。

青年报记者 孙琪

本报讯 公众日益增长的
健康医疗需求已不是普通医保
能够满足，因此很多人开始选
择主动购买商业医疗保险，以
求一份安心，关注到这一趋势，
银行与保险联手合作，开启了
一个业务合作模式。

昨日，交通银行在沪举办
新闻发布会，发布会上，该行信
用卡携手瑞华保险推出了交通
银行瑞华保险信用卡。最新数
据显示，交通银行信用卡在册
卡量已突破7000万，并呈稳步
增长态势。对于两家合作的机
构而言，这张联名信用卡可以
依托交行根基，为联名卡带来
足够的流量，同时凭借瑞华保
险叠加的权益，令持卡人得到
更多健康服务。

对于众多持卡人来说，信
用卡有一个重要作用就是“薅
羊毛”。青年报记者观察到，作

为“健康+金融”行业的“结晶”，
交通银行瑞华保险信用卡提供
的“保险羊毛”值得关注，不仅
提供 50 万元保额的航空意外
险，还增加了健康体检套餐，另
外持卡用户购买瑞华保险指定
产品可享七折优惠。

如今市场上，信用卡附赠
的保险“羊毛”也越来越多，主
流赠送的保险多为航空险、意
外险、车险等，也有部分信用卡
附赠重疾险、医疗险、专业体检
等，比如中信银行魔力白金信
用卡、中民积分宝联名信用卡，
中信银行部分信用卡、广发银
行真情白金卡等。

0元买保险，每次刷卡都为
健康承保固然很好，但融360信
用卡分析师邱苗告诉记者，信
用卡附赠保险内容很杂，且获
取保障有一定门槛，需要提醒
持卡人注意。比如有些信用卡
附赠险保障只针对持卡人本
人，有的则可包括持卡人家人，

甚至包括他人。比如，一家国
有银行某款信用卡附带的航空
意外险，规定必须同时满足两
个条件，保险责任才能生效：一
是符合《平安交通工具意外伤
害保险》的规定；二是保险期
间，持卡人使用本人有效标准
白金信用卡支付当次本人国内
外客运飞机100%的票款或80%
的旅游票款（含飞机票）。

信用卡提供医疗险或者重
疾险，不同的卡，保障额度也不
一样。比如某行金卡、钛金卡、
白金卡，需要满足连续6个月内
至少有1笔交易，可保障持卡人
的女性常见癌症，金卡保额 3
万，钛金卡、白金卡保额 10 万
元。

“总之，保险是一个比较专
业的产品，申卡人要先弄清楚
信用卡附送保险的服务内容、
获赠渠道及索赔范围，才能避
免无法获得赔偿的纠纷。”邱苗
表示。

青年报记者 吴缵超

本报讯 被称为“保险行业
首个综合性远程教育学习平台”
的中国保险网络大学用户人数
突破200万，几乎占据从业人数
总量的四分之一。

据悉，中国保险网络大学始
建于2014年10月，旨在通过互
联网科学技术解决长期困扰行
业人才培养中存在的资源短缺、
时空异位、时效偏差等问题，通
过远程教育的方式以低成本、超
便捷、广覆盖的优势促进全行业
从业人员整体专业水平提升、综
合能力增强。

上线至今，中国保险网络大
学注册用户保持快速稳定增长，
2015 年首年达到 12.31 万人，
2016 年达 45.34 万人，2017 年
达112.86万人，截至目前用户
总人数达208万人，用户人群囊
括业内全部市场主体、各层级机
构，覆盖董、监、高层级、中基层
管理人员和一线销售人员。

用户来源主要分为B端（企
业端）与C端（个人端），二者各
占50%。B端客户，主要通过中
国保险网络大学和各企业内部
学习平台对接而产生，这种平台
之间的对接是快速实现中国保
险网络大学资源与行业共享的
最佳发展模式。自 2017 年 10
月首次成功与安邦保险集团的
歌诺博在线学习平台对接开始，
目前中国保险网络大学已经与
包括阳光保险集团、华泰保险集
团、中华联合保险集团、新华人
寿、国华人寿、平安财险等在内
的二十家公司的内部学习平台
成功对接，在已对接的单位中，

前十家的累计用户规模大约占
B端总用户规模的95%，学员数
量近100万。区别于B端的C端
客户，主要由各保险机构不同业
务条线的从业人员自发或有组
织的在平台上注册、报名学习相
应的课程而产生。

通过对个人用户的数据分
析发现，53%的用户来自于人身
险公司，45%的用户来自于财产
险公司，其余大约2%的用户来自
于保险经纪、保险代理及保险资
管、再保险等公司。主要用户的
年龄结构也与行业人才现状吻
合，30岁以下学员占比最多达到
34%，30-40岁之间占比30%，40-
50岁之间占比22%。在地域分布
上，全国各地区的用户规模相对
来说较为平均，排名前20的地区
大多是一些一、二线城市，这与
各保险公司的分支机构布局相
对吻合。北京、上海，因为公司
总部较为集中，用户占比也相对
较高，分别达3.77%和2.47%。

成立四年来，中国保险网络
大学为保险行业人才学习和培
养提供了强大丰富的内容支撑
和方便快捷的平台依托。未来，
中国保险行业协会将以中国保
险网络大学为平台构建行业“大
教育、大培训”体系，拟组建“中
国保险业互联网教育联盟”，汇
聚平台、技术、内容多个供给方
与企业需求方，促进协会、企业、
外部专业机构之间在平台、技
术、师资、课程、渠道等方面的资
源互换、互补，甚至联合共建、共
享，建立起保险行业绿色培训生
态圈，实现培训价值最大化，持
续为行业从业人员专业能力和
综合素质的提升提供重要支撑。

中国保险网络大学用户突破200万

30岁以下学员占比达34%

支付宝推出“相互保”不到一个月 京东也上线京东互保

相互保险将会是下一个战场吗？

开启业务合作模式
银行保险合作开打健康牌

10月16日，蚂蚁保险联合信美人寿相互保险社在支付宝上推出首
款相互保险产品——“相互保”，仅9天时间，用户数就突破1000万，不
足一个月，用户数已逼近1900万。公众对“互助共济”热情之高，令业
内人士预计“相互保”走红必带来相互保险“走热”，百度、腾讯、京东等
巨头大概率会迅速跟进。果不其然，青年报记者昨日发现，京东金融悄
然上线了一款相互保产品——京东互保，其与“相互保”有不少相似之
处，也有不少创新。 青年报记者 孙琪

对于任何保险产品，大众
最关心的是性价比。与传统保
险产品先定价、收取固定保费
的模式就不同，支付宝的“相互
保”的保费采用分摊机制，参与
人根据实际出险情况，均摊保
障金及管理费。因此有人疑虑
到，如果同一时间出现重疾的
人特别多，自己会不会要分摊
很多费用呢？

对此，相互保产品设计方
——信美相互总精算师曾卓当
时表示：“基于目前国内的重疾
发生状况，我们预计参与的成
员第一年需分摊的实际金额为
一两百元”。

而京东金融方面告诉记
者，京东互保也是后期分摊费

用模式，但按照年龄、风险不
同，不同年龄层的人分摊的费
用都有上限，不会成为无底洞，
如果档期无人出险，成员则不
用分摊费用。按照京东互保分
摊规则，25周岁的用户，京东互
保年保费分摊上限为182元；30
周岁的用户分摊上限为 260
元。每月两次公示和分摊结
算，公示会员用户每期分摊金
额，通过京东金融保险平台进
行划扣。

举个直观例子：在公示结
算日，京东互保有效在保用户
1000万人，有效保单年度保费
之和为585340万元。假如本次
分摊周期有1人患重大疾病，将
获30万元保障金。那么，A用户

30周岁，此次仅分摊0.02元，年
度保费上限为260元，B用户50
周岁，分摊0.08元，年度保费上
限为1300元。即在实际分摊过
程中，即使金额很小，风险低的
人也不会为风险高的人买单。

如今市场对相互保险争议
颇多，有对传统保险的颠覆说，
也有担忧说：成本与收益不匹
配的疑惑、逆选择问题的担忧
以及平台风控能力的质疑（谁
来为分摊缺口买单）。但长江
证券研究所认为，“相互保”是
行业回归保障过程中从保单定
价到产品销售的新尝试，是行
业供给侧创新的新尝试，有助
于行业加速产品设计和销售路
径的创新和多元。

同为针对重疾定制的保险

后期分摊费用将设置上限


