
少儿体质较弱，身体健康问题应是家长首要考虑的。保险专家提醒家
长，了解孩子在成长过程中的风险所在，才能有的放矢地买保险。

一般而言，0~6岁儿童疾病医疗费用花费较多，补偿类理赔最高。根据
某保险公司出具的理赔数据显示，在0~18岁孩子的理赔案件中，意外医疗费
用补偿和疾病医疗费用补偿类型的理赔案占比超过 70%。0~6岁儿童因疾
病发生理赔的比例最高，占比超过80%，其中将近一半的理赔原因是支气管
炎和肺炎，平均每次的理赔金额在900元左右。

“孩子小的时候，‘大病不犯，小病不断’是很多家长的共同感受。因此建
议年轻的家长，在考虑为婴幼儿购买保险时，要多考虑健康风险，多侧重医疗
保障功能。”人保人寿河南省分公司保险规划师秦桂荣说，新生宝宝出生7天
后即可以进行投保。目前市场上的意外伤害医疗保险和住院费用医疗保险
往往是以附加险的形式销售的，年轻的父母在为小宝宝投保时，可以选择一
份物美价廉的意外伤害保险作为主险，同时附加意外伤害医疗保险和住院费
用医疗保险，这样的保险组合不但保障比较全面，而且更经济实惠。

7~18岁的理赔比例有所降低，而且多为外伤所致。“在0~18岁的理赔案件
中，7~18岁的小朋友发生理赔的总体比例显著降低，仅占比13%。从理赔原因
看，这一阶段的小朋友发生疾病理赔的比例较低，而因意外造成外伤显著上
升，比如‘被狗咬伤或抓伤’、‘热水烫伤’、‘从高处跌落、跳下或被推下造成的损
伤’，以及小臂、小腿和肩部等身体部位的骨折等，总占比超过60%。”秦桂荣
说，这一阶段的家长可以侧重考虑用少儿险为孩子开始储备教育基金。

目前，不少保险公司推出针对子女教育储蓄的少儿教育金保险，此类保
险需要长期缴费，通过定期返还的形式，满足子女不同年龄段的学费需求，且
这类保险多为分红型保险，通过分红可达到抵御通胀的目的。

多年来，人保寿险河南省分公司在业务
快速发展的同时，对客户服务工作非常重视，
并不断加大投入力度，各项基础工作更加扎
实，整体服务水平不断提升，得到了当地社会
的好评。

据该负责人介绍，在日常的工作经营中，
该公司不断简化业务流程，明确各环节处理
时长，确保各类业务服务时效。如今，经过各
级客服人员的共同努力，新契约业务服务时
效、保全业务、理赔业务实效得到了提高。

在保险服务工作中，各级客服人员的素
质高低对客户服务工作起着决定性作用，因
此，人保寿险河南省分公司十分重视加强客
户服务工作的基础性建设，努力提升全省客

服人员的服务技能。“仅 2010年，我们对全省
各级客户服务人员共举办各类培训班6次，参
训人员达300多人次，从而加强了公司各级客
服人员的服务技能。”该负责人说，在总公司
评选的“百名服务标兵”活动中，我省有3名人
员被评为“服务标兵”，有 2名被评为“全国服
务模范”。

“四个百分百”服务活动是该公司的一项
拳头服务项目，在今年的客户节中，该公司更
是将此进一步推向深入。“在对客户电话回访
方面，公司增添了人力和回访录音设备，回访
人员加班加点，努力提高电话回访量，仅2010
年就完成新单总回访件数为 383661 件。”同
时，公司还建立了短信服务平台，实现了客户

生日问候、转账情况通知、续期交费提醒等15
项服务。在理赔服务方面，各级客服人员在
做好住院探视工作的同时，还积极探索“送赔
款上门”等服务新举措。

“一系列服务措施的实施推广，让公司的
服务口号切实落到了实处，全面提升了客服
水平。”该负责人坦言，公司发展壮大的过程，
其基础是客户经年累月的积累过程。每一次
客户活动，不仅拉近了公司与客户的距离，更
激发每个员工从内心深处树立起以情感人的
工作作风，从客户角度办好每一件事。客户
服务节不仅是一个时段的活动，更是展示公
司经营宗旨、竞争战略、品牌差异的机会，需
要公司员工身体力行的一种神圣使命。

儿童理财培育潜在客户
在金融机构中，银行在儿童理财领域扮演了

重要角色。那些兼顾健康管理和投资功能的理
财产品最受家长们欢迎。

据了解，之前不少银行都有专门针对儿童发
行的借记卡、理财卡等，像光大银行的“生肖卡”、
工商银行的“灵通卡”等，但是因为客户群体偏
少、用卡安全等问题，很多银行渐渐停止发行了
那些包括储蓄功能、理财管理功能甚至投资功能
于一体的银行卡。

不过，也有一些银行针对儿童专门推出了
“教育储蓄”业务。据工商银行河南省分行营业
部财富管理中心理财经理李文杰介绍，工商银行

“教育储蓄”存折专门针对享受九年义务教育期
限中的孩子们，也就是小学至初中的孩子们，最
大的特点就是拥有免收利息税的优惠。

“它类似零存整取，办理的时候需要家长带
着孩子的身份证或者户口本证明。根据孩子的
年龄，决定该存折的期限。假如孩子今年上六年
级，还有3年的义务教育期限，那么就可以办理3
年期的‘教育储蓄’。以此类推。”李文杰说，“‘教
育储蓄’在办理的时候基本上没有什么门槛，但
是支取资金的时候需要学校开一份‘接受义务教
育证明’，避免了资金支取风险等问题。”

如今，很多银行还会联合基金公司为小朋友
开展理财教育服务，比如持续每年寄送资产报告
和“投资经理写给小朋友的信”，让小朋友直观地
了解自己的资金收益情况，及早理解财富的积累
及增值过程，学会控制收支和进行财务规划。

从 2006年开始，基民刘先生每个月都会拿出
800元给孩子做基金定投，虽然这两年市场行情不
太好，收益并不是很可观，但是他会坚持下去，秉
承“长期持有的投资理念”。“基金定投讲究的是
长期持有，每个月800元的投资数目，只占家庭资
产中的很小一部分，就算收益没有想象中那么高，
我也只当是强制存款了。”

随着这几年基金市场的红火，基金定投是广
大投资者最为熟悉的投资渠道之一。对于儿童理
财来说，基金定投也是不错的投资渠道。一般来
讲，基金定投由父母和子女共同参与，以达到对孩
子进行最直接财商教育的目的。在目前的基金市
场中，不少基金公司也将盈利点落在了儿童理财
上。例如，泰达宏利推出了“定投未来富小孩计
划”、易方达“我爱宝贝”基金定投计划等。

在基金定投中，除了为孩子带来了财商教育，
家长的一个重要心愿在于储备教育金。据某基金
公司的测算显示，假定父母从子女1岁开始，每月
节约 500 元进行基金定投，一直坚持到子女 18
岁。以美国标准普尔指数 1948 年 12 月 31 日至
1966年12月30日，历时18年的实际收益率测算，
到孩子 18 岁时，合计投入 10.8 万元，由于指数上
涨，基金定投可为子女积累23.67万元的资产。

也就是说，每月只需支出500元，18年后就能
得到 23 万余元的收益。不少基金公司有关人士
表示，基金定投是较为普遍的儿童理财品种之一，
在经济长期向好、短期波动性较强的市场环境下，
普通投资者可从基金定投中分享市场收益。

基金定投准备教育金

给孩子周全的保障

每年的 5 月 18 日至 7 月 18 日，是
中国人保集团公司的“客户节”，2011
年的主题为“携手中国人保，共创美好
生活”。作为集团公司的成员之一，人
保寿险围绕该主题，积极组织开展了
系列主题活动。

“公司在经营风险中不断发展壮
大，最根本的一条就是要用心去维护
客户，为更多的客户提供更多的附加
值服务，使客户相信投保人保寿险是
最中意的选择。”人保寿险河南省分公
司相关负责人说，客户服务节不仅是
一个时段的活动，它更多地体现了公
司的经营宗旨、竞争战略，更展示了公
司的品牌差异。 晚报记者 倪子

携手人保共创美好生活
2011 年，中国人保集团确定“携手中国

人保，共创美好生活”为今年的客户节主题，
人保寿险围绕该主题，通过“创新服务，回馈
客户”“用心沟通，温馨回访”“走进人保寿，
服务零距离”“奉献爱心，关爱社会”等精彩
纷呈的活动，携手中国人保相继组织开展了
各类主题活动。

“以独家冠名央视 CCTV-4 百集大型旅
游节目《远方的家——边疆行》为契机，在客
户节期间，随机抽奖产生 100名左右的中国
人保幸运客户，跟随央视节目摄制组实地感
受祖国边疆美景。”除了邀请客户饱览祖国
美景，公司还格外重视客户的健康问题、投
保理念。

“今年，我们重点对万能险客户以及
2010年新增客户进行一对一回访，协助客户
进行保单体检。在人保寿险河南省分公司，
我们通过认真排查，指派专人，采用引导客
户缴纳续期保费、降低保额、追加保费等方
式，为客户利益最大化提供了有力保证。”

此外，公司还开展了一些公益类活动。
在“更安全”的主题活动中，通过举办安全讲
座、发放安全生活宣传资料、发放《安全带常
见问题解答手册》等，与有关单位联合，在汽
车站与各类营运车上播放《安全带专项行
动》短片，塑造“更安全”生活理念。

在“更健康”主题活动中，与中国控制吸
烟协会联合举办“不吸烟 我时尚 我健康”万
人签名活动、邀请专家网络在线畅谈吸烟的
危害、发放《健康通讯》“控烟”特刊等手段，向
大众介绍无烟日的由来、吸烟的危害、戒烟的
难点与方法等，倡导公众“更健康”的生活态
度。另外，积极举办健康下乡等公益慈善活
动。例如，在社区、农村开展健康咨询、简易
免费体检、关爱留守儿童等公益活动。

多措并举提升客服水平
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人保寿险多措并举提升服务水平（资料图片）


