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“从此，我们有了一毛钱关系。”这是相

互保推广文案里的话。

10 月 16 日，支付宝推出了一款相互保险

产品——“相互保”，芝麻分 650 分及以上、

60 岁以下蚂蚁会员无需交费就能加入其中，获

得 10 万元至 30 万元不等额度的大病保障，覆

盖包括恶性肿瘤在内的 100 种大病。产品采用

后收费模式，即发生理赔事件时再向会员收费，

每个理赔事件的分摊上限为 1 毛钱。

这“一毛钱”的诱惑快速吸纳了 2000 万人

投保。然而，就在人们感慨又一款现象级产品

问世时，11 月 27 日，“相互保”合作运营方

信美相互发布公告称，受监管部门约谈，指出

其推出的“相互保”涉嫌存在未按照规定使用

经备案的保险条款和费率、销售过程中存在误

导性宣传、信息披露不充分等问题。根据监管

部门的要求，停止销售“相互保”保险产品。

刚方兴未艾就戛然而止，但“相互保”还

是引发了业界热议，而转为“相互宝”，成为

网络互助项目，也带来了新的冲击和思考。

低门槛好普及
“相互保“全名是”相互保大病互助计划”，

呈现为一种新型保险形态——0 元加入，先享

后钱；一人生病、万人共济。所谓“人人为我，

我为人人”，在相互机制下，保险的这一特性

得到了更直观的体现，用蚂蚁金服保险事业群

总裁尹铭的话说，相互保利用互联网思维、技

术，搭建了一个普惠、透明、便捷的平台，让

保险回归本源。

具体来说，凡是芝麻分 650 以上，满足健

康条件，就能 0 元加入；按照年龄，分为 40

岁前、40~59 岁两档，患重疾重病分别赔偿 30

万元和 10 万元，在此基础上平台加收 10% 管

理费；赔偿费来自全员分摊，最少 330 万用

户项目才成立，所以单笔赔付分摊到每个人

（30+30*10%）/330 万 =1 毛钱。

按照信美相互总精算师曾卓的测算，第一

年相互保的分摊费用可能在 100~200 元之间。

而市面上现有互联网重疾保障，年付费价格最

低在 200~300 元之间。

至于管理费，曾卓的解释是，与其他商

业保险不同，相互保没有代理人和股东的成

本，且属于保监会范围的免税产品，所以管理

费相对较低，基于长期健康运营的数据，以及

参考相关公益组织的数据，最终确定管理费为

10%。

据相互保方面介绍，其机制流程设置得较
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挫折下的探索
从相互保到相互宝：
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为完整：首先，每个成员在提交理赔申请材料

时都必须声明其真实性；其次，信美相互会对

成员上传的各项资料进行慎重的调查和审核；

再次，所有的理赔案件都会在保证用户隐私的

情况下进行公示，接受监督，对于公示中有异

议的案件会进行补充调查后再次公示，证据确

凿的也会依法进行追偿。

由于门槛低，这次实现了对重疾保险的一

次大普及。“一键加入”的简单设置，以及“一

毛钱”的低价预期，使参保人数 9 天破 1000 万，

41 天达 2000 万，已经相当于一家中小型寿险

企业一年的获客量，而且是在推广成本极低的

情况下。

就像不少人是通过余额宝第一次接触到货

币基金理财一样，很多用户此前也没有接触过

商业类健康险。

中国保险协会的一份调查报告显示，与国

外百分之二三十的商业保险覆盖人群不同，在

认为自身发生重大疾病风险大的情况下，82.1%

仍然没有购买商业保险；普通人中，47.8% 认

为有必要购买大病商业保险，但是真正购买的

只有 6.7%。究其原因，认为贵、看不懂、难选

择应该是大部分人的想法。

传统重疾商业保险条款复杂、限制条件多、

审批条件严都给人们的投保设置了一定障碍，

而这种复杂性一方面降低了效率，另一方面也

可以算是保险公司由于必须刚性兑付保费而采

取的一种自我保护。

据调研，加入相互保的用户中，62.5% 没

有购买过商业健康保障，有 38.34% 的用户表示，

在社保之外，他们愿意为商业保障年付费金额

为 300 元左右，年付费金额 300~1000 元的用户

占 38.89%，而 1000 元以上的占 25.77%。

显然这部分用户正是相互保带来的增量。

有专家分析，相互保之所以可以后付费，也是

基于其大量底层技术，因为支付宝普及且绑定
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原相互保 

 

10 万或 30 万不等 

99 种大病 + 恶性肿瘤 

根据提示，在支付宝上提交材料 

全年不设置上限 

保障金额的 10% 

超过 330 万人

先加入享受保障，每月 14 日、28 日再分摊费用

加入条件 

 

互助金 

保障覆盖 

互助金领取流程 

分摊费用上限 

管理费 

成团条件 

付费方式

新相互宝 

不变

 

不变 

不变 

不变 

2019 年封顶 188 元 

降至保障金额的 8% 

低于 330 万人依然有保障 

不变

1.30 天≤年龄＜ 59 周岁 

2. 芝麻分≥ 650 

3. 蚂蚁会员 

4. 身体健康 



47MEGA FINANCE   2018  12

银行账户，可以做到直接扣款，所以才有可能

做到。此外，芝麻信用多年积累的信用数据也

有力保证了后付费模式，保证用户在发生风险

时愿意承担这笔费用。

从保险产品的角度来看，相互保险缺乏增

资渠道，稳定性不足，而且容易导致逆向选择，

容易吸引短期的长尾客户。而且，相互保险不

能完全替代传统的健康险，市场占比较为有限。

对于管理费的征收方式，也有声音质疑平台方

会倾向于多赔付以便多得收入。

有专家指出，“相互保”模式最大的问题

是风险分类的问题。不同人群罹患重疾的概率

相差巨大，如果不分类，或分类不足，且会员

彼此不认识，没有共识，就会造成不公平，最

终导致低风险人群退出，以至于分摊成本越来

越高。

变身网络互助
由于合规问题，支付宝发布通知称，从

2018 年 11 月 27 日中午 12 点起，“相互保”

将升级为“相互宝”。升级主要表现在以下三

个方面：分摊费用从不设上限变成 2019 年最高

分摊 188 元，如有多出部分全部由蚂蚁金服承

担；管理费从原来的 10% 下降到 8%；未来如

果“相互宝”的参与人数低于 330 万，计划也

不会立刻解散，会继续为用户提供一年的大病

保障。

从相互保到相互宝，虽然只有一字之差，

但是，却发生了本质的变化。

第一，信美人寿退出，相互宝不再具有保

险属性，变成了由蚂蚁金服独立运营的网络互

助计划，性质与水滴筹无异。

第二，保险的特点是刚性兑付，不管平台

发生任何问题，保险互助基金会承诺对保险产

品兑付；而网络互助产品则没有刚性兑付的保

障。

第三，任何一款保险产品在银保监会都有

备案，接受监管，而网络互助产品的条款最终

解释权在平台。

第四，由于性质改变，相互宝对投保人

多了一个限制条件：未向任何互助组织、慈

善机构申请过疾病救助或募捐。也就说如果

之前通过水滴筹、轻松筹等方式申请过疾病

救助或募捐的人，是无法投保的，这与老版

有较大区别。

北京工商大学保险研究中心主任王绪瑾认

为，网络互助计划投入成本低，一旦大量存在

较高患病风险的人加入互助计划，加入的人越

多则可能发生的“互助”就越多，没有患病的

会员要平摊的费用也会越来越多，危及平台的

赔付能力。网络互助计划属于“类保险”，但

不是保险产品，不受保险法等法律法规保护，

消费者要谨慎参与。

南开大学卫生经济与医疗保障研究中心主

任朱铭来则认为，“相互宝”秉承了原有产品

特性，使得中低收入人群、隐形贫困人群更容

易获得健康保障，一定程度上缓解和防范这部

分人群因病致贫、因病致穷现象。

还有业内人士更进一步，认为抛开单纯的

产品成败，应当看到，互联网巨头进入保险行

业，它的核心优势并不在于产品，而在于数据

驱动能力和社交引流能力，导致保险产品的购

买场景和行为发生改变，在销售端的这一巨变

对于传统保险思维来说是颠覆性的。

此外，如果放到国际视野来看这个问题，

目前我国金融保险业对外开放是必然的趋势，

而海外的保险公司也有采用数据驱动的，如果

我们国内自己不做，未来可能外资就会来做。

所以说，这一次“互联网 + 保险”演变为“互

联网 + 互助”，也不失为商业模式的一次创新

探索。

那么，我们不妨“让子弹再飞一会儿”。

互联网巨头进入
保险行业，它的
核心优势并不在
于产品，而在于
数据驱动能力和
社交引流能力，
在销售端的这一
巨变对于传统保
险思维来说是颠
覆性的。


