
 

谭浩俊：“隔离险”信息不

透明，保险公司不带这样玩 
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文/新浪财经意见领袖专栏作家 谭浩俊 

“59元防疫险，居家隔离 1 天能领 200 元，一杯奶茶钱保障一年！”

新冠疫情暴发后，有保险公司顺应市场变化及客户需求，推出了一些新险

种，其中就包括因疫情防控政策而强制隔离的津贴，也就是“隔离险”。 

 

如果仅就“隔离险”三个字来看，这个险种的设计，确实很有意义，

能让广大居民面对疫情感受一丝温暖。至少，在疫情没有得到全面控制的

情况下，有这样一个新险种，对广大居民来说，无疑多了一种选择。即便

没有发生疫情，没有被隔离，59 元也不是多大的损失。更何况，没有问题

才是最优选择。如果能用 59 元“买”一个不被隔离，该是多好的事。 

问题的关键在于，保险公司设计的这个新险种，必须是真正的民生产
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品、关爱产品，能够给投保人带来实实在在的利益。可从目前的实际情况

来看，这家保险公司推出的“隔离险，似乎并不“厚道”，投保人要想获

得“赔付”，并不是一件容易的事，很多前置条件，在投保时，保险公司

根本没有告知，而是在投保人申请理赔时才被告知，次密接、非自费、居

家隔离、境外回国、全域管控均不在赔付范围内。如此一来，所谓的“隔

离险”，就更像是一个陷阱，像是用这样的噱头诱骗居民购买。 

保险公司设计的保险产品，不站在投保人的角度考虑问题，不是想帮

助投保人增加一份保障，而完全是为了保险公司自己赚钱和扩大业务，这

样的保险公司，会被广大居民用脚投票的。要知道，就算在“隔离险”上

赚到一些利益、扩大一些业务，却因为行为不规范、产品不透明，没有如

实向投保人讲清楚产品的前置条件，导致投保人利益得不到维护，就会失

去投保人的信任。特别是老客户，会因为这一产品的推出，选择其他保险

公司。对这家保险公司来说，毫无疑问，失去的利益一定远大于得到的利

益。 

 

要知道，对保险公司来说，最根本的一点，就是信用，用信用给保险
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产品背书，用信用获得广大居民的认可，用信用积累公司的客户。失去了

信用，也就失去了信任，失去了市场。为什么有的保险公司业务做得好，

有的保险公司业务做得差，有的保险公司市场形象好，有的保险公司市场

形象差，关键就在信用，在于客户对保险公司的信任。自然。其所设计的

保险产品，就容易被广大居民接受。 

为什么过去相当一段时间，广大居民对保险公司将信将疑，甚至有很

多好的保险产品，广大居民也不认可。即便现在，有些居民仍然不相信保

险产品，不相信保险公司，就是因为保险公司推出的某些产品，存在这样

或那样的陷阱，让投保人无法全面了解保险产品的真实面目，无法弄清楚

保险产品到底好在哪、问题在哪，从而做出合理选择。 

实际上，除这家保险公司推出的“隔离险”外，很多保险公司推出的

“大病险”等产品，也常常出现类似现象，从而让投保人觉得上当受骗。

一旦广大居民对保险公司的信用失去了信心和信任，那么，就会对保险产

品失去信心，保险公司要想继续留住客户，难度就会越来越大，甚至会让

他们成为保险公司负面广告的宣传者。 
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