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理财改变生活 智慧创造人生

新华保险

30岁的张女士打算给自

己的宝宝购买保险， 而她在

经过一番仔细询问与研究

后， 发现首先保障大人安全

才是最重要的， 尤其对于已

经做了妈妈的女性， 受先天

心理和生理的制约， 应该有

“晴天备伞”的思想。

女性险更合适

目前国内保险市场上的

女性保险主要有寿险和健康

险两大类。寿险中，主险利益

涵盖了健康和身故等保险保

障， 且基本都有定期返还现

金功能； 女性健康险则是一

款纯保障型产品， 相对于寿

险，无现金返还功能，更倾向

于身故和疾病保障。

女性保险除了涵盖普通

寿险的重大疾病保障范围，

还针对女性生理特征特别设

立相关险种； 比如专门为女

性乳腺癌、卵巢癌、宫颈癌设

计并提供医疗保障， 针对女

性特殊时期， 如生育期间可

能遇到的危险提供保障。

考虑到女性的爱美需

求， 一些保险产品还承担系

统性红斑狼疮、意外整容、整

形手术等治疗所发生的费

用。 各保险公司提供的产品

各有侧重， 有的还针对单项

风险，费用比较低。也有的女

性保险条款剔除了非妇女疾

病的保障， 这样就能够针对

特定人群达到低保费、 高保

障的效果。

范围要全

额度应合理

保险是一项长期保障，

投保人必须对未来财务状况

有全面考虑。 而已经做了妈

妈的女性群体， 通常有较固

定的工作收入， 对生活也有

更长远的规划和期待值。

专家建议， 女性在投保

前， 首先要对自身状况很了

解， 清楚自己需要什么类型

的保险； 然后一定要结合经

济和收益情况，从健康医疗、

家庭经济、子女教育、退休养

老四方面费用来考虑确定投

保的合适范围。

一般来讲， 购买保险的

合理费用应该是个人收入的

20%

左右。 对于收入较高的

女性， 还可考虑购买一些附

加投资连接的保险。 这些险

种可满足个人更大的投资回

报需求。 但在购买此类具有

投资色彩的险种时， 应该注

意既然是投资， 就会有一定

风险， 应该严格考虑家庭的

风险承受力， 不要让投保犯

了本末倒置的错误。

电影《欲望都市》中四个

女人掀起的奢侈浪潮， 让无

数女人心猿意马。《欲望都

市》 如同一部成年女人的童

话， 影片中光鲜耀眼的奢侈

风潮， 触动了每个女人心底

最柔软的浪漫幻想。 作为一

个聪明的女人应该懂得，奢

侈不是简单的挥霍， 而是一

种时尚的投资……

受访人：小丘

年龄：29岁

职业：时尚杂志专栏作家

作为珠宝的狂热支持

者， 她主张把珠宝作为一种

特殊的投资品去珍藏。

珠宝对于女人来说，就

是魅力和气质的象征。 好的

珠宝， 引人入胜之处不仅仅

是它代表的尊贵身份， 更致

命的诱惑是它背后的故事。

每款珠宝背后体现着一种文

化的传承， 令其拥有者倍感

尊贵与荣耀。

当然， 珠宝也是一种特

殊的投资品。 珠宝的投资价

值首先在于它的稀缺性，而

珠宝的稀缺性在于其材料的

珍贵、 手工工艺的精美以及

样式的独一无二。

受访者：耿女士

年龄：35岁

职业：私企老板

看重名表的自身价值和

升值空间，是位冷静、理性的

奢侈品追随者。

对于奢侈品消费， 她一

向认为应该冷静， 不要盲目

追捧。 名表是具有投资价值

的奢侈品，收藏名表，感觉就

像在收藏时间， 一切都会改

变，惟有时间默默注视。

而作为一个商人， 她讲

求利益回报， 希望在享受的

同时，还能有所赢利。 因此，

对于那些名贵的奢侈品，她

不会盲目购买， 而会理性地

分析是否可以升值， 是否值

得珍藏。 当然，并不是所有奢

侈品都可以升值， 比如属于

消费品类型的普通背包、衣

服、皮鞋、腰带等，会随着使

用时间的增长而老化， 即使

不用也不会有升值的空间。

而只有那些国际顶级奢侈品

牌的限量版作品， 才具有升

值的空间。

（牛胜男）

当前，越来越多的人发现

了通过保险养老的重要性，于

是开始针对自己的不同特点

寻找适合自己的保险，以规划

养老。 记者发现，有三类人群

最为关注养老问题，也比较适

合保险养老这种方式：

【第一类人群】

个体经营业主。他们自主

创业，没有正规工作单位的福

利保障， 养老只能依靠自己。

一些经济实力雄厚的人存在

一个认识误区，觉得自己拥有

的财富足够用于养老，不用买

保险；而经济水平一般的人则

因支付能力有限而无法投保。

因此，个体经营业主这个群体

的养老问题应慎重考虑。

★

养老规划建议

理财专家建议此类人群

可以根据自己的年收入情况，

先购买基本的社会养老保险，

做好基本保障， 然后再投保

以保障功能为主的商业保险，

以补充社会保险的不足之处。

理财专家建议资金充足的个

体业主， 可拿出年收入的

10%~15%购买商业保险， 保

证在资产的累积过程， 解决

养老问题， 同时还可以实现

累积资产的顺利转移。

【第二类人群】

40

岁

~50

岁的专职家庭

主妇。此类人群最适合以险养

老。 作为专职家庭主妇，她们

没有收入。 人到中年的她们，

随着劳动能力的日益下降，尽

早解决养老的问题是她们最

大的心愿。

★

养老规划建议

理财专家认为这类人群

用社会养老保险进行养老比

较合理，因为他们上有老下有

小，经济负担重。 作为无收入

保障的家庭主妇，如果投保商

业养老保险， 保费通常很高，

大多人可能无法承担，但可以

配置一些如意外伤害、意外医

疗、意外死亡等意外险种。

【第三类人群】

工薪白领阶层。此类人群

的最大优势就是已经具有了

社会统筹的养老保险，有“三

险一金”或“五险一金”的社会

保障福利。为了提高未来养老

的生活质量，可根据个人需要

再补充一些商业保险。

★养老规划建议

理财专家认为年收入在

2 万元以上的，在拥有社会养

老保险的基础上，应该补充意

外伤害、意外伤残、意外伤害

医疗和重大疾病等保险。理财

专家建议，可以每年支付几千

元的保费去购买保险额度为

20 万元 ~30 万元的商业养老

保险， 一定年限后定期支取，

那样晚年生活将会很美好。

（张帆）

◆

养“险”好方法 双管齐下

养老问题，在日益步入老

龄化的中国社会中逐渐被凸

显出来。老话说，养儿防老，但

是在当今社会的“

421

” 家庭

中， 两个人赡养四位老人，这

种倒金字塔的结构， 实在让

“塔尖上的人”不堪重负。“养

儿防老”的千年古训，在现实

面前似乎也有些苍白无力。

于是，另一种养老方式应

时而生———以房养老。老人将

自己的房屋产权抵押给专门

运营这项业务的机构，按月领

取养老金。 身故后，由该机构

收回房屋并进行销售、出租或

拍卖。但房产存在贬值或遭受

毁灭的可能性，所以以房养老

也存在风险。

当养儿防老、养房防老纷

纷落败后，养险防老成为了养

老的新主张；即先投保充足的

养老保险，待到年老时，定期

支取保险金安度晚年。中国某

人寿保险股份有限公司理财

规划师孟庆丽认为，依靠保险

解决养老问题，有效地体现了

保险的养老功能，可以说是养

老的上选之策。

◆

养老新主张 养“险”防老

以险养老有两种方式：

一种是购买国家统筹的社会

养老保险； 另一种是购买保

险公司的商业保险。 区别在

于社会保险解决基本保障问

题， 覆盖面较广， 而商业保

险是对社会保险的有效补偿。

某人寿保险股份有限公司业

务总监宋玉林形象地说：

“社会保险可以让人吃饱， 商

业保险可以让人吃好。” 他主

张保险养老要双管齐下， 即

先投保社会养老保险， 解决

基本养老保障问题； 然后要

补充适当的商业保险， 解决

养老的生活质量问题。

◆

聚焦三类人 养老要规划

09

2009年 4月 13日 星期一

见习编辑 /渠稳 TEL：0392-2189922

E-mail：cbzhoukan@126.com

理财

［ 财富 ］

养儿防老？ 养房防老？ 还是养“险”防老？

养老保险的终极 PK

莫说女人乱花钱

奢侈品也是“保险柜”

“421”家庭模式 =4 位老人 + 夫妻 2 人 +1 个孩子。 这种家庭模式现在越

来越多地遍布于中国社会的每一个角落。你的家庭是“421”模式吗？如果是，你

一定也面临一个问题———养老。 这是目前“421”家庭最大的困惑。 养老，靠谁？

有人说靠孩子，有人说靠房子，还有人说靠保险。养老的 PK 台上，谁是王者？告

诉你最新的答案：保险。

妈妈们
如何给自己选保险


