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在各类电商或资讯平台
上的保险广告中，不乏“百万”
保额、“保障上百种重疾”“限
时优惠即将结束”等颇具吸引
力的用语。这些“看上去很美”
的保险产品，究竟是“玩噱头”
还是“真有料”？

上海市消保委近日联合
复旦大学针对互联网保险产
品开展测评。

百万意外险
“百万”实为报销上限

测评结果，某平台销售的
天天保百万意外险,宣称的

“百万”实为意外医疗费用补
偿责任，而医疗费用补偿是报
销模式，不超过实际医疗费
用，所谓的“百万”为报销上
限，且免赔额高达5000元，而
该产品的意外身故及残疾保
额仅有1万元。

复旦大学保险应用创新
研究院副院长许闲指出，互联
网保险销售页面普遍以强调

“高保额、低保费、快理赔”为
卖点，快速建立用户购买意
愿。同时用营销语义设计高度
强化用户感知利益，比如某些
互联网中介平台在推广保险
产品时，采用“饥饿营销”手
段，在产品销售页面标注“今
日仅剩××单”等信息提示，
制造紧迫感催促消费者下单，
导致用户在没有全面了解和
评估产品信息的情况下做出
决策。

“这类‘轻量化’设计虽可
以提升承保效率，却放大了用
户对保障边界的理解误差，用
户在实际使用中常出现保障
不匹配或不适用的情况。普通
消费者在无专业人员协助的
情况下易造成理解偏差。”课
题组成员表示。

保障范围难判断
人工客服缺位

许闲介绍，很多保险产品
在销售页面仅模糊表述“保障
100/120种重大疾病”，却并未
提供完整的疾病清单或疾病示
例，具体的疾病种类只能到保
险条款中查询，消费者难以快
速判断保障范围；某些意外险
产品包含意外医疗责任，但没
有明显标注可报销医院范围，
导致消费者误以为所有医院
均可理赔。

人工客服的缺失也是消
费者着重反映的痛点。部分产
品声称提供人工客服，但消费
者实际咨询时，发现只能使用
AI问答系统，部分平台咨询入
口流程复杂，要求消费者扫码
关注公众号、注册账户、提供手
机号或微信号等个人信息，才能
进入客服界面。

强化信息透明度
保障消费者知情权

消费者需要怎样的互联
网保险产品？

上海市消保委副秘书长唐
健盛表示，应当强化互联网保
险信息透明度，保障消费者知
情权。监管部门可推动行业标
准建立，明确信息展示的行为规
则，防止重要内容以默认折叠、
文字淡化等方式弱化用户认知。

许闲提出，应推动销售路
径设计转向“用户充分理解+
自主决策”的双保障逻辑。同
时，建议平台引入“关键条款
确认”“多步展示与确认”机
制，引导用户逐步理解保险产
品而非一键完成交易，将销售
行为融入保险教育过程，使

“用户理解”成为销售流程中
的重要环节。据《工人日报》

“不想让孩子输在起跑线
上。”谈起给孩子报的英语早
教，湖北省武汉市的周女士直
言，“我们希望孩子从小就能
接受多语言环境的熏陶。”

走进周女士报班的早教
机构，几名不到2岁的宝宝依
偎在家长怀里，跟着唱英文歌
曲的老师，一边咿咿呀呀，一
边做肢体动作。

“我们对每个年龄段的孩
子都开发了启蒙课程，包括体
能、音乐、语言，都是英文授
课。”该机构相关负责人介绍，
这里最小的孩子只有3个月。

近年来，一些资本进入早
教市场，早教热度与日俱增。

“一般来说，在托儿所、幼
儿园保育教育活动之外，面向
0岁至6岁婴幼儿及其家长提
供的教育活动，属于早教服
务。”中国教育科学研究院基
础教育研究所副研究员孙蔷
蔷说，目前早教市场的一个明
显特征是低龄化，不少机构甚
至专门推出针对0—1岁婴儿
的课程，另一个特征是费用
高，且相当一部分早教机构存
在过度包装问题。

各式各样的早教产品，真

的有利于婴幼儿的身心健康
吗？北京师范大学教育学部
教授钱志亮表示，市场上早教
机构类目繁多，往往标榜前沿
教学理念或高端授课方式，

“但大多数仍是一种营销手
段”。

“早教机构能否促进婴幼
儿成长发育，需要打一个问
号。比如，有研究表明，让婴
幼儿更多进行大运动有助于
大脑发育，但花钱在室内空间
里的运动，效果可能远不如家
长带孩子去公园草地跑跳滚
爬。”孙蔷蔷说。

产品五花八门 机构鱼龙混杂 监管尚有空白

早教，是“真启蒙”还是“卖焦虑”？
“孩子多大可以上早教课？”
“越早越好。”走进北京市一家早教机构，工作人员熟练地介绍起来，“0到3岁是

宝宝大脑发育的黄金期，千万别错过。”
如今，这样的场景屡见不鲜。
随着社会发展进步，婴幼儿早教愈发受到关注。但与此同时，早教市场鱼龙混

杂，也让家长无所适从。婴幼儿早教，是“真启蒙”还是“卖焦虑”？

互联网保险
“百万”保额噱头还是承诺？

“孩子上课注意力不集
中，我们听了早教销售推荐，
报了感统训练。但随着孩子
长大，我发现孩子其实没什么
感统失调问题，都是机构的话
术。”广东省广州市的徐女士
说，“后来我了解到，感统训练
行业入行门槛很低，许多机构
不仅没有培训资质，训练师也
没有相关从业资格。”

感统训练机构的乱象，是
早教培训现状的一个缩影。

“很多早教机构的教育理念、
授课方式、师资队伍等，难以
与婴幼儿早期发展需求相匹
配。”钱志亮说。

与此同时，监管也存在空
白地带。“早教机构的管理主

体涉及卫生健康、教育、市场
监督管理、文化和旅游等多个
部门，很多机构以教育咨询或
文化科技等名义注册，在取得
营业执照后再变相进行教育
培训，因此规避了准入门槛，
也难以有效监管。”孙蔷蔷建
议，尽快厘清早教机构属性，
明确主管责任部门、审批权限
及设置与运营准则。

婴幼儿到底需要怎样的
教育？专家认为，父母高质量
陪伴才是婴幼儿成长的关
键。面对早教产品，有几点需
要留意：警惕速成论与夸大承
诺，那些宣称能“几天改变孩
子”“彻底开发潜能”的，多半
是利用家长心理进行夸大宣

传；审视“科学”外衣与证据支
撑，对“最新科研成果”“权威
专家团队研发”等充斥专业术
语但缺乏实证数据支撑的宣
传材料，应保持高度警惕；避
开“不能错过关键期”等焦虑
营销话术。

“家长在选择早教产品服
务时，评估标准应集中在产品
与服务是否遵循儿童的年龄
特征与个体发展需求；是否充
分保障与支持以儿童为主体
的游戏活动；是否强调并促进
积极的高质量亲子互动；是否
充分尊重儿童的个体差异，并
提供相应的个性化支持。”孙
蔷蔷说。

据人民网

从业门槛低？ 早教机构属性须厘清

“之前接到客服电话，说
续费有优惠，于是我们就续了
一个大课包。结果不到一个
月机构就‘跑路’了，钱都打了
水漂。”看到给孩子报的舞蹈
课的培训机构人去楼空，杨女
士后悔不已，“看来并不是大
机构、大商场就能有保障。”

除了“跑路”风险，退费难
也是一个普遍现象。记者调查
了解到，一些早教机构会有这
样的规定：已上1/3课程者，可
退费50%；已上1/3至一半课
程者，可退费30%；上过一半以
上课程者，不退还任何费用。

事实上，针对校外培训的
收费管理，教育部会同有关部
门已出台明确政策：不得收取
超过3个月或60个课时的费
用，一次性收费不得超过
5000元；实行预收费监管全
覆盖，预收费须全部进入资金
托管专用账户。

“如果严格落实规定，所有
预收费都进入监管账户，根据
学生上课情况划拨资金，退费、

‘跑路’等问题是可以避免的。
但实际操作中，监管账户常常
形同虚设。”21世纪教育研究院
院长熊丙奇说，“不少家长受机

构营销话术以及‘多购课多折
扣’等影响，一次性购买超过一
年甚至更长时间的课程。”

前段时间，浙江省杭州市
由市场监管局牵头，上线“安
心付”产品。在“安心付”模式
下，消费者一次性支付资金会
直接转入商家指定的银行账
户，只有当用户确认享受服务
后，商户才能按实际消费金额
扣减用户资金，并由银行完成
用户资金的划拨。

“保障消费者资金安全，降
低不良商家‘跑路’的风险，才
能提升消费信心。”熊丙奇说。

多购课多折扣？ 警惕“跑路”风险

早教越早越好？ 切忌盲目跟风
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