
利率换挡 从“冲刺”到“熄火”

储蓄型保险步入新适应期

●本报记者 薛瑾 黄一灵

“7月31日旧产品集中下架后， 新产品预

定收益降了很多，这个月要‘喝西北风’了。 ”

一位保险经纪人对中国证券报记者表示。

8月1日起， 保险公司在售的定价利率

高于3%的人身险产品不再销售。 此前一度

近乎疯狂推销3.5%复利保险产品的保险中

介、银行理财经理开始寻找下一个战场。

业内人士认为，利率换挡后，无论是销

售端还是需求端， 都需要一定时间进行适

应和调整。 不过，当前市场环境下，保险产

品仍有望凭借稳定收益等属性维持需求稳

步上升。

客户减少

“7月底主险3.5%复利的产品已经全部

停售，万能账户保底3.0%也停了。 ” 一位深

圳保险经纪人告诉记者。

该保险经纪人还向记者展示了8月1日

当天的业绩表，表单上投保总额写着“0” 。

他说：“8月1日和2日做了一些保单签收和回

访工作，之前没日没夜、加班加点连续忙碌

了半个多月，接下来要好好休息一下。 ”

这种状态成为近日不少保险代理人和

经纪人的工作写照。 同时，记者调研发现，

多家银行理财经理在推销保险产品方面也

意兴阑珊。

“新上线产品预定利率不高于3%，对

签单量确实有影响， 这两天咨询和购买保

险的客户明显少了。 不过保险不管怎么说

保本保息，还是比较安全的，追求长期确定

收益的客户现在上车也不算晚。 ” 一位股份

行理财经理告诉记者。

鲜明对比

上述销售状态和7月下旬的“冲刺” 销

售状态形成鲜明对比。

7月19日，记者从多家保险公司内部人

士以及个险渠道、银保渠道多方求证确认，

从8月1日起， 保险公司在售的定价利率高

于3%的人身险产品将不再销售，3.5%预定

利率的人身险产品将在7月底正式告别。

集中下架的消息给3.5%复利计息的人

身险产品造了一波热度。 不少保险中介甚

至喊出“世纪大停售” 口号，呼吁消费者

“欲投从速” 。

7月下旬， 消费者投保热潮不断来袭，

保险代理人、 保险经纪人工作到23点以后

屡见不鲜。 华东一位保险经纪人称：“系统

从7月28日开始连续被挤爆。 ”

很多投保人也是在犹豫很久之后最终

决定登上这趟“末班车” 。 上海陈女士告诉

记者：“怕投保系统崩溃，我是7月29日晚投

保的。 当晚完成双录都快23点了，还好当天

都很顺利， 最后赶上3.5%增额终身寿险的

‘末班车’ 。 ”

适应和调整

8月以来，多款预定利率为3.0%的增额

终身寿险已火速上线， 太保寿险、 中邮人

寿、工银安盛人寿、信美相互人寿等险企均

已推出相关新产品。

不过，业内人士认为，在经历“爆单”

后，无论是销售端还是需求端，市场恢复还

需要一定的时间， 预定利率3.0%的增额终

身寿险的销售短时间难言乐观。 甚至有大

型保险公司人士用“熄火” 来形容自己对

此类产品的预期。

部分险企将分红险作为下半年大力发

展的主打产品。 太保寿险总经理蔡强表示，

人身险预定利率切换到3.0%之后， 分红险

的吸引力明显提高。 多位银行理财经理也

表示，产品利率切换后，分红险有望在银保

产品中更受青睐。

友邦人寿首席客户官姜利民日前表

示：“基于当前市场环境， 友邦人寿推出全

新的分红型增额终身寿产品， 希望通过确

定的保证利益和可期的红利利益， 满足客

户对于财富管理的需求。 ”

国家金融监督管理总局发布的最新数

据显示，今年上半年，人身险公司实现保费

收入2.33万亿元，同比增速为13.38%。 业内

人士认为，这一高增速，与今年前段时间卖

得火热的3.5%预定利率增额终身寿险有关。

不过， 上述双位数保费增速的持续性

还需打个问号。 信达证券非银金融行业首

席分析师王舫朝认为， 在3.5%定价产品被

3.0%定价产品替代后， 短期内保费波动难

以避免， 客户和保险公司自身均需要一定

时间进行适应和调整。 但是，当前市场环境

下保险产品有望凭借稳定收益等属性维持

需求的稳步上升。

资管时代
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货币调控精准有力 8月流动性合理充裕

8月3日， 中国人民银行

以利率招标方式开展30亿元

逆回购操作， 由于当日有

1140亿元逆回购到期， 公开

市场实现净回笼1110亿元。

专家表示， 为保持流动

性合理充裕， 预计央行将根

据流动性供求和市场利率变

化， 灵活运用多种工具开展

公开市场操作， 维护市场预

期稳定和运行平稳。

● 本报记者 彭扬

灵活调降逆回购投放

8月以来，央行明显降低逆回购投放

力度。 8月1日至3日分别投放80亿元、90

亿元、30亿元7天逆回购。

在市场利率方面，Wind数据显示，

截至8月3日收盘，银行间市场1天期债券

质押式回购利率（DR001）下行19BP报

1.07% ，7天期债券质押式回购利率

（DR007）下行11BP报1.62%。

“近日央行公开市场操作符合以往

惯例。 ” 光大银行金融市场部宏观研究

员周茂华表示，在月末因素过去后，市场

利率出现明显回落， 反映市场资金面偏

宽松。央行灵活操作，调降公开市场操作

量，确保市场利率向政策利率附近收敛，

保持市场流动性合理充裕。

业内人士分析， 近期市场流动性较

为宽松， 主要是机构对短期资金需求回

落，使得市场资金面出现较为宽松现象。

资金面将延续宽松态势

结合MLF（中期借贷便利）到期、财

政投放、 地方债发行提速等因素来看，8

月资金面将延续宽松态势。

“8月MLF到期规模在4000亿元左

右，较7月有所增大，但对冲难度不大。 ”

华创证券固定收益首席分析师周冠南说，

当前是税期、月末等资金调整压力较大的

时点，央行积极加码流动性投放，呵护意

图较为明显，预计资金面将保持平稳。

从财政投放看，8月财政净支出将对

资金面形成一定补充。 “8月虽然并非季

度最后一个月， 但也是 ‘财政净投放

月’ 。 ” 国海证券固定收益首席分析师靳

毅表示， 今年上半年财政净收支数据与

往年同期差别不大， 因此，8月财政净支

出或同样有4000亿元至5000亿元的规

模，对资金面形成一定补充。

央行、 外汇局日前召开的2023年下

半年工作会议明确，综合运用多种货币政

策工具，保持流动性合理充裕。

在周茂华看来， 央行将运用多种货

币政策工具，灵活操作，呵护资金面，并

为实体经济复苏营造适宜货币环境，预

计市场流动性有望继续保持合理充裕。

资金利率继续下行概率较大。申万宏

源研究债券首席分析师金倩婧分析，目前

央行对资金面的态度仍偏积极，资金面大

幅收紧概率并不高。 从8月信贷投放情况

和季节性因素看，8月资金利率较7月环

比下行的概率仍大。

保险机构涉水直播带货

监管提示相关风险

●本报记者 陈露

随着直播带货的兴起，保险机构也涉水保险直播，试图

“分一杯羹” 。不过，业内人士指出，部分机构在直播带货的

过程中，存在夸大保险责任、信息告知不全等现象。

对此，有监管部门发布风险提示，保险消费者应提高风

险防范意识，理性对待直播营销行为，在购买前充分了解金

融产品或服务信息。

保险销售进入直播间

近日，中国证券报记者在直播平台注意到，有部分保险

公司开始直播带货，百万医疗险、意外险等成为各家公司的

主推产品。

“大病、小病、意外都能保，责任范围之内的疾病都能

报销。 ” 在一些百万医疗险的直播中，不少主播会过度强

调、夸大百万医疗险的保障范围，对免责条款等并未进行过

多介绍。 有主播介绍：“我们的产品三不限制，不限疾病种

类、不限报销次数、不限报销地区，看病都能报销” 。 “每月

只需要12元起，最高保额为500万元。 ”

在一些保险公司直播间， 同时投保多份保单还可享

受投保优惠。“投第1份保单是原价，投第2份可享受95折

优惠，第3份可享受9折优惠。 ” 主播们会强调“多投多

省” 优惠。

此外，主播还会提示用户直播即将结束，并以此来引导

用户早点投保。“还有不到半个小时主播就要下播，下播后

额外保障权益和投保优惠都没有了， 想投保的请抓紧时

间。 ”“还有最后三分钟，填写完信息还没支付的请尽快支

付，支付成功才能享受保险保障。 ”类似的话术出现在多个

保险直播间中。

记者以消费者身份致电多家已开通直播带货的保险公

司，其客服向记者表示，公司确有开通官方直播间，也有部

分保险产品在直播平台销售。 有工作人员表示：“在直播间

投保之后，用户可通过保险公司微信公众号、APP等官方途

径输入保单号查询保单真伪。 ”

或存销售误导风险

和普通消费品不同，保险产品较为复杂。若销售人员未

全面介绍保险产品，夸大保险责任甚至虚假宣传等，导致消

费者对保险产品的理解不够全面，后续容易产生理赔纠纷。

记者注意到，不少主播在引导用户下单投保的过程中，

仅仅是简单地提醒用户勾选相应选项， 并未对所勾选选项

的内容进行过多解释， 也未提示用户对保险合同条款进行

详细了解。

“和线下投保不同， 直播间线上投保没有代理人一对

一地讲解合同细则，投保流程也是系统审核，没有人工核保

环节，这就对用户提出更高要求，用户需要自己阅读合同条

款，了解责任免除、投保须知等信息，以便全面了解保险产

品。 ” 某保险代理人告诉记者。

国家金融监督管理总局陕西监管局7月14日发布

《关于防范金融直播营销有关风险的提示》指出，当前金

融直播营销存在两方面主要风险： 一是金融直播营销主

体混乱，或隐藏诈骗风险。二是直播营销行为存在销售误

导风险。

大成律师事务所顾问王德明表示：“保险机构要做好

对公司直播账号的把控，在直播内容上，不能出现误导、虚

假陈述、夸大保险责任等行为，同时要尽到对消费者说明的

义务。 ”

理性对待直播营销

针对金融直播营销现象，监管多次发布风险提示，保险

消费者应提高风险防范意识，理性对待直播营销行为，在购

买前充分了解金融产品或服务的信息。

国家金融监督管理总局陕西监管局表示， 消费者可从

辨明直播主体资质、看清直播内容、防范金融消费或投资风

险三方面提高风险防范意识。

河南保险行业协会发文建议消费者理性对待直播营

销行为，在购买前充分了解金融产品或服务的信息。 如

保险产品的保险责任、除外责任、缴费要求等，树立量入

为出的消费观，坚持科学理性的投资观，警惕一些金融

直播营销中信息披露不全、风险提示不到位、明示或暗

示保本无风险及保收益等销售误导问题，避免自身权益

受到侵害。

王德明表示， 保险消费者要学会维护自己的合法权

益，要认识到保险产品的复杂性，在充分了解保险产品后

再进行投保。 “此外，消费者也需要履行相应的义务，在

投保时要如实进行健康告知， 从而更好地保护自己的合

法权益。 ”

存款也能“拼团” 银行花式揽储

● 本报记者 吴杨

中国证券报记者调研发现，近日，部分

银行在存款、理财产品等方面开启“拼团”

模式，即多人组队购买存款、理财产品时，可

获得优惠利率或额外礼品。 此外，也有银行

推出存款满额、存款额度提升等优惠活动，

力度较大。

业内人士表示，在低利率背景下，银行

推出优惠活动主要是为了揽储、获客，提高

收入，但“拼团” 的合规性可能存疑。 未来

金融机构还是应把工作重心和营销重心拉

回到主业上来，做好投资管理、风控管理，提

升金融服务质量。

存款理财开启“拼团”

日前，广州银行推出“拼团存款”活动，

即在广州银行个人大额存单或整存整取定

期存款的基础上嵌入多人购买享受利率优

惠的存款拼团服务。 具体流程方面，客户发

起拼团，选择产品，分享拼团信息邀请好友

参团，参团客户均可获得优惠利率。

“目前拼团存款只有3年期的定期存

款以及大额存单，1万元起存、20万元起存

的定期存款利率分别是3.15%、3.20%，大

额存单20万元起的利率为3.25%。 ” 广州

银行某支行客户经理向记者表示，一旦成

团，提前支取则按活期利率计算，但他人

提前支取不影响其他团友已享受到的优

惠利率。

客户经理表示，拼团存款较普遍定期存

款而言，同利率下的起存金额更低。 例如，5

万元起存的3年期普通定期存款利率为

3.15%， 拼团存款则只需1万元起存则可达

到3.15%的利率。

此外，拼团模式也应用在了银行理财产

品领域。南京银行上海分行日前推出“拼团

理财” 活动，活动期间，团长邀请好友参团。

团内客户需要在活动期内， 使用该行电子I

类账户成功认购符合条件的优质理财产品

（仅限南银理财非现金管理类产品且单笔

金额在3万元以上）并起息，成为南京银行

投资客户后，才可享受对应拼团成功达标人

数的活动福利。

冠苕咨询创始人周毅钦表示， 部分银

行采取的“拼团理财” 活动采用的是直接

券卡奖励方式， 这种做法在合规性上仍然

存在问题。 《理财公司理财产品销售管理

暂行办法》 对理财销售活动有明确规定。

根据规定， 理财产品销售机构从事理财产

品销售不得提供抽奖、回扣、馈赠实物、代

金权益及金融产品等。“未来，金融机构应

持续加强主业管理，做好投资能力、风控能

力管理等。 ”

优惠活动多

此外，记者注意到，部分银行通过送礼、

返积分等“花式” 揽储形式进一步招揽客

户，优惠力度较大。

“我们银行目前金融资产达标至相应

等级，可获得一定积分激励，凭借积分可领

取相应礼品。 ” 某股份行理财经理说，目前，

小袋大米是10积分兑换 （新增5万元），大

袋大米是50积分兑换（新增25万元）。

此外，部分地方性银行揽储送礼模式更

是各式各样。 例如，江苏徐州一储户表示，

日前， 将不到80万元资金存入江苏银行，3

年期利率3.1%，送了10000积分，换成100

元话费，附赠了一个电压力锅，月初也会送

一些大米、挂面等礼品。

“每次收到银行送来的礼品，都会觉得

很满足，也更愿意把钱存在他们银行。 ” 上

述储户称。有业内人士表示，存款赠送礼品、

返积分等优惠方式，能在一定程度增强客户

黏性，实现持久获客。

揽储压力增大

业内人士表示， 较高利率产品、 拼团

存、赠积分、送礼……存款模式“花式” 翻

新一定程度上反映了部分银行背后的揽储

压力。 记者调研发现，仅从利率方面看，部

分中小银行存款利率较国有行、 股份行略

高，3年期、5年期定期存款产品利率多在

3%之上。

江苏地区某农商行工作人员向记者分

析，揽储压力较大的原因更多是因为地方性

银行经营地域受限，再加上其他银行持续下

沉，本地银行的发展空间进一步被挤占，拉

存款难度较大。

业内人士认为，银行揽储压力大与利率

持续下行有一定关系。 近日，澄海农商行、

上海浦东江南村镇银行等部分银行又在调

降存款利率。 以澄海农商行为例，与今年3

月调整后的利率相比，8月1日调整后，该行

1年期、5年期定期存款利率均下调5个基

点， 至1.9%、2.72%；3年期定期存款利率下

调了10个基点，至2.65%。

在此背景下，不少银行理财经理会建议

投资者将一定资金放到保险产品里。 比如

分红险、万能险，合同规定保底收益为2%，

在此基础上很可能实现更高收益。 某国有

大行理财经理向记者表示，万能险一次性存

入，期限五年，预定年利率为3.6%。 另一国

有行理财经理向记者推荐了分红险，5年期

预定年利率约为4.6%。

视觉中国图片


