
4本港 間
虛擬保險介紹

保泰人壽（Bowtie）
2017年11月成立，2018年完成

首輪融資額已逾2.3億港元，股東包
括永明金融、香港X科技基金和天
使投資者等，是香港第一間虛擬
保險公司。公司主打自願醫保

，並配以危疾及癌症等
產品。

安我保險（Avo Insurance）
2019年正式成立的首家虛擬一般

保 險 公 司 ， 由 Asia Insurance、
Hillhouse Capital和Two Sigma合作支
持。公司主打創新及具針對性的產品
，包括全球首創的電子錢包保障
、兒童疫苗接種保障、新冠

肺炎保障、旅遊保險等
產品。

OneDegree
成立於2016年，是數碼港其中

一個重點培育的本地創科公司。同
時，OneDegree獲得國際知名的創
投基金投資，其中包括BitRock
Capital及國泰創投。公司主打
寵物保險，早前亦推出針對

中小企網絡保險。

眾安人壽（ZA Insure）
為眾安科技（國際）與富邦

人壽保險（香港）的合資企業。
同系公司還有香港首間虛擬銀行
眾安銀行，兩者有協同效應。
公司主打人壽，並設癌症、

心臟病發及中風等保
障產品。
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▲OneDegree聯合創辦人郭彥麟 大公報攝

虛擬保險疫市發力
靠快取勝

網 上 保 險
大公報記者 邵淑芬

新冠疫情肆虐下，各行各業均受到打擊，而在社交措施限制下，消費者行
為亦有所改變，網上消費已是大勢所趨。保險業一向十分着重 「人」 的服務，
亦加快發展遙距投保及網上銷售平台。現時本港已發出4個虛擬保險牌照，壽
險及非壽險各佔兩個，而4間虛擬保險主打業務則不同。

投保易兼性價比高 產品靈活更個人化

2018年12月，保泰人壽（Bowtie）獲保監局透過快速通道（Fast
Track）授予本地首個虛擬保險牌照；2019年10月，保監局再向安我保
險（Avo Insurance）發出首個非壽險的虛擬保險牌照；到2020年，保
監局更是一口氣於4月及5月份向主打寵物保險的OneDegree及眾安人
壽（ZA Insure）發牌。

相對傳統保險，虛擬保險的架構較為簡單，沒有中介人，亦沒有
繁複的行政工作，包袱較輕。故虛擬保險推出產品的速度會較傳統保
險公司為快，產品相對簡單、 「碎片化」 ，沒有多餘保障，性價比相
對較高。

香港人接受新事物的速度一向較慢，但疫情迫使港人學習網上消
費，而網上消費習慣一旦養成，就很難回頭。正如虛擬保險，疫情不
單提高港人對健康保障的關注，亦大幅縮短了適應時間，令虛擬保險
快速發展。

安我保險：
團隊僅用一周 設計抗疫產品

安我保險（Avo Insurance）行政總裁黃子遜表示，疫情雖然對業務帶
來打擊，但從好的方面想，市民開始習慣網上消費的購物模式。她解釋：
「香港人一向較為保守，加上落街購物太方便，故網上購物一直未盛行。
但疫情促使大家要網上購物，逼住要學識，用得多就覺原來十分方便。」
疫情大大提高市民對健康保障意識，網上消費亦已成習慣，均有利網上保
險銷售。

市民消費習慣有所改變，慢慢接受網上消費，但對網上保險銷售來說
只是踏出了第一步。黃子遜說： 「網上保險銷售因為產品非實物模式，故
有一定難度，要看哪些產品適合網上銷售。」

安我保險因應疫情，只用約1星期時間，便設計了一隻新冠肺炎保障產
品，首輪捐給所有醫院員工，第二輪捐給診所及衞生署員工。後來由於反
應熱烈，最終公開讓其他客戶購買；這是第一隻可銷售予客戶的新冠肺炎
產品。 「團隊很短時間便可以由產品設計到推出市場，贏到好多掌聲。」

簡化程序 投保成功率大增
「短時間內推出新產品，正是我們優勢。我們架構相對簡單，團隊一

商議，即可決定方向及細節，反應會較傳統保險公司為快。」 但不是所有
產品都可以在短時間內推出，黃子遜解釋： 「有些產品需要很多研究及數
據；有些產品設計相對簡單，相對保障亦無咁全面。所以公司要取捨，要
速度，還是要很多資料研究才出一個產品。」

黃子遜指出，虛擬保險與傳統保險公司於開發產品程序上並無大分別
，只是架構簡單很多， 「可快速回應市場需要，並針對開發碎片化產品，
壓低成本令消費者可以得益。」

「產品設計將具針對性，如過去覆蓋很多保障，感覺上包好多嘢，但
保費貴之餘，賠償亦較複雜，最終未必全是消費者所想像及所需要的。有
些產品可能保障範圍太多，根本不需要，但要額外花錢購買。」 黃子遜又
稱，過去投保問題太過複雜，結果線上申請的成功率不高，最多兩成多，
若產品較複雜，成功率就更低。她表示，簡化投保問題及程序，可大大提
高線上購買保險的成功率，而現在網上投保的成功率已提高到六成。

B2C為主 可在網站銷售
對於與傳統保險公司的競爭，黃子遜表示， 「我哋兩個牌照都有（安

我保險為亞洲保險旗下），兩者定位不同，目標客戶不同，產品亦有不同
。傳統保險公司以亞洲金融為例，多是B2B（企業對企業），生意通過代理
人及經紀人推薦給客戶，亦有企業客戶，好多是因應其公司所需保障設計
保障產品。虛擬保險公司則以B2C（企業對客戶）為主，透過網站銷售，產
品類別亦不同，以個人客戶為主，產品相對簡單，碎片化，如公司早前推
出相信是全球首隻保障電子錢包保險產品，便是碎片化的表現。」

面對疫情，黃子遜坦言，收支平衡時間或推遲，但仍會開拓更多產品
，因為現在有很多新型風險出現，希望透過虛擬保險快速設計產品，滿足
市場需要。

OneDegree是4家虛擬保險中，
唯一屬純金融科技公司。OneDegree
聯合創辦人郭彥麟表示： 「傳統保險
公司可能半年才出一隻新產品，但公
司只需兩個星期已收集足夠用戶資料
，即可去馬；第二是背後科技，傳統
保險公司的系統不靈活，要變更產品
十分難。但我哋可以變得十分快。」

郭彥麟直言： 「一
間銀行或保險公司，如
果做到10%至20%的進
步，已經要開香檳慶祝
，但我哋給自己的目標
是10倍、100倍的便利
和進步。現時市場上亦
有其他寵物保險，但講
緊要用兩日時間投保，
我哋可在3分鐘內完成所
有投保程序。」

投保快，理賠速度
亦快。郭彥麟表示： 「

客戶由離開寵物診所，影收據，然後
再SEND畀我哋。兩小時內核實，下午
5時前即日過數，若5時後，則第二日
過數。公司承諾兩日內，九成個案可
過數入銀行，傳統保險講緊是數個星
期。」 他認為，科技發展一日千里，
「在幾年內，九成簡單個案可能在幾
秒鐘內完成審批。差距不是幾日，而
是10倍、100倍的距離。」

保單可試用 迅速迎合市場
虛擬保險始終是新公司，如何吸

引客戶呢？郭彥麟認為，提供試用最
能讓客戶體會產品的優劣，故公司提
供免費3個月試用，3個月無索償，可
隨時退保，不收一毫子。

OneDegree亦能迅速回應客戶需

求，以最快時間提升產品，迎合快速
變化的市場。自寵物保險計劃推出以
來，已進行3次升級。今年6月，又將
寵物初次投保年齡上限由8歲延長至11
歲，整體投保量增長3倍，第三季投保
數目較第二季急升5倍。

冀與業界合作 縮短理賠程序
郭彥麟表示： 「香港寵物貓狗數

目多達55萬隻，本港目前只有約2%寵
物受保，遠低歐洲的約兩成比例。公
司有信心於12個月（2021年4月）達1
萬張保單的目標，並預期未來3年本港
整體寵物保險市場的保單數目將增加
至5萬張。而我們在進入市場前，本港
寵物保險規模大約有1萬張保單。」

此外，OneDegree早前聯同科技
公司彼樂科創，因應中小企在數碼轉
型時面對的網絡風險，推出針對中小
企的網絡安全保險。郭彥麟指，疫情
令電子商貿變得發達， 「今日做電子
商貿的公司有大量用戶資料，網絡風
險及安全變得十分重要。而公司不只
提供保險產品，亦涵蓋整個風險評估
，與客戶一同令風險減低。」

OneDegree作為金融科技公司，
亦會尋求與其他保險公司合作。郭彥
麟表示： 「想做的不是同其他保險公
司競爭；想做的是更多用戶可以受惠
，加快其他保險公司的理賠程序。」

OneDegree：未來九成個案 只需幾秒審批

保泰人壽（Bowtie）聯合創辦人
兼聯合行政總裁顏耀輝表示： 「公司
開業至今，已有一班客戶懂得自己上
來投保。雖然近期經濟上或疫情上均
對香港有不少影響，但對公司內部影
響不大。公司增長速度好快，每月有
逾30%增長，瀏覽量亦有過百萬，增
長趨勢持續。品牌愈來愈多人認識，
客戶投保體驗順暢。八成客戶表示毋
需客服幫助亦可自己投保。」

對於傳統保險公司推出遙距銷售
服務，顏耀輝表示不擔心，反認為讓
更多人了解網上保險。他說： 「無可否認
有部分人希望有人協助，但亦有人想自己
完成。公司產品性價比高，客戶透過食衞
局網站可知道VHIS（自願醫保計劃）產品
我哋最平，自己會上網完成投保，帶動更
多人由線下走到線上。」 雖然說是虛擬保
險公司，保泰人壽同樣設有客服，但因網
站透明度高，客戶的查詢一般不是收費等
基本問題，而是一些較深入的問題。

主攻自願醫保 再配合其他產品
保泰人壽專注於發展VHIS產品， 「醫

保無咁易斷供，九成以上客戶會比較其他
產品後才投保，忠誠度較強；雖然缺點是
考慮時間較耐，但疫情增加了急切性。」
顏耀輝說： 「疫情不會令一個不信醫保的
人信醫保，但會加快客戶的購買決定。」

保泰人壽的發展策略是以VHIS為核心
，再配合其他產品，以彌補VHIS的不足。
顏耀輝解釋： 「與其將VHIS加到好貴，保
障十分強大，不如拆散產品畀客戶選擇。
例如公司的癌症產品賣得不錯，客戶可選
擇VHIS靈活計劃，再額外加入癌症保障，
這組合會較其他公司的標準計劃更平。」

香港數碼化保險仍有很大增長空間，

純保障型產品亦不多。顏耀輝表示，雖然
香港有好多保險公司，但大部分保費均是
投資，保障缺口仍大。 「更多虛擬保險公
司出現是好事，可令更多人認識虛擬保險
公司，加上大家各有專注，市場潛力又大
，並不擔心競爭。」

增設網絡醫生等附加服務
疫情期間，線上公司都有不俗表現。

顏耀輝稱： 「因為市民行為已改變，做虛
擬保險最難是改變人的習慣，但當習慣改
變了，體驗到網購的方便就不會回頭。加
上很多數據均反映香港數碼化發展加快，
如支付上、習慣上、認知上，所有事都配
合去推動發展。或者大家一開始認為習慣
改得慢，但一轉就轉得好快。」

除保險產品外，保泰人壽早前推出了
BowtieGo。BowtieGo是公司推出的健康
生活會員計劃，客戶付費成為會員，即可
以較低的會員價使用中西醫門診服務。顏
耀輝表示： 「BowtieGo提供好好的空間
和不同生態圈場景發展，銷售亦較預期更
好。未來BowtieGo會有更多服務，如有
更多網絡醫生提供更多服務，增長速度亦
會更快。」
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▲安我保險行政總裁黃子遜 大公報記者何嘉駿攝

保泰人壽：
八成客戶投保 毋需客服協助


