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保险 念响
“开门红”作

为保险业的一大

特色，一般指保险公司岁末年初的

特有推广节奏和营销方式，“短平快”

的储蓄型产品和声势浩大的宣传活动

往往是其标配。然而，202
4年“

开门红”

迎来一纸禁令。有分析认为，行
业改革

将随之深入。

近期，新快报记者走访多家险企的年

末营销活动发现，投保赠礼多种多样，从

摆饰到家电，从
千元返现到阿联酋迪拜旅

游，人数规模较往年有所下降，“开门红”擦

边球仍屡见不鲜。虽然也有部分险企顺势

借助分红险开展产品结构转型，但行业供给更多

是老调重弹。从目前来看，虽然有大型险企喊出

了淡化“开门红”的口号，最后仍是难以割舍。

在监管近年持续加码的情况下，“开门红”将何

去何从？这一问题再度被置于“聚光灯”下。

产说会“擦边”营销难禁 银保渠道虽迟但到

■
新
快
报
记
者

林
广
豪

2023 年 12 月某个周日上午，

广州市天河区某饭店中，一家大型

险企广州市分公司正在举办 VIP

客户存量优化服务活动。新快报

记者在现场看到，参加的绝大部分

为中老年人。“今天两个会场大概

有200人（参会），昨天人更多。”该

公司代理人李成（化名）介绍说。

活动现场，该公司有关负责人

陈玲（化名）解释何为“存量理财优

化”，“我们公司可能会借助工具、方

法，把你手中过往的一些不稳定的

理财，转到能够给未来带来稳稳现

金流的一些账户里。”据她透露，

“去年 9 月份，我们公司仅仅半个

月，广东省的优化理财（规模）接近

40亿元。”

接着，陈玲介绍了其公司一款

可搭配万能账户C的增额终身寿

险。她声称，该账户与定期存款、

活期存款、银行理财相比有绝对的

优势。“C 账户现行的结算利率是

3.5%，如果（银行存款）以后进入零

利率（时代），您放在这还有 2%的

终身保底利率。”

据了解，因收益率相对较高、

缴费灵活等，“增额终身寿险+万能

账户”成为近年来保险业“开门红”

的产品主力。2023年9月以来，已

有平安人寿、太平人寿、太平洋人

寿等险企上市或主推此类产品。

“今天我们有最优惠的贴息政

策，未来不再有。”陈玲称，现场投

保还有机会获得具有千万元权益

的特药卡以及海外旅游名额等。

新快报记者获得的传单显示，

优化额度（即投保的年交保费）从

3.8万元到108.8万元，TX（即贴息）

利率均为年化7.4%。以年交保费

3.8 万元为例，一个月的贴息约为

234 元，年交保费 108.8 万元对应

6709元。

在李成看来，贴息是保险公司

“引流”的手段。一方面，客户的资

金原本可能有别的用途。另一方

面，有一些客户的定期存款在次年

的1月份到期，这笔贴息可以弥补

提前取出进行投保造成的损失。

无独有偶，记者参加的另一家保

险公司的“东山收展客户答谢会”同

样在饭店举行，流程与上述活动大致

相同。不同的是，这场答谢会仅有十

余人，主推产品是一款附加万能账

户的分红型年金险，尽管2.5%的预

定利率比一般增额终身寿险低，但

有机会借助高分红实现率实现不错

的收益。此外，险企旗下的高端养

老社区也是重点宣传的内容。

与大型寿险公司“开门红”期间接连不断开展

营销活动相比，中小险企的“主战场”在银保渠道。

近年来，由于个险渠道转型行至深水区，银保渠道

也成为多家大型公司的发力点。

受“报行合一”规范的影响，银保渠道 2024 年

“开门红”的启动稍晚。因险企实际费用超出了产

品报备时的水平，国家金融监管总局去年8月下发

通知，在银保渠道率先严格执行产品“报行合一”工

作。因此，有部分保险公司暂时关闭了银保渠道。

“银保渠道很多是2023年12月中下旬才确定

2024年的合作协议签署，很多动作都比往年慢了。”

一位中型寿险公司人士告诉记者，在以往，产品政

策和费用政策等会提前确定好。

保险的竞品迎来调整。2023年结束之际，六大

国有行以及多家股份制银行相继下调存款利率，其

中1年定期存款利率普遍下调10个基点，3年和5

年定期存款利率降幅达25个基点。

2024年1月1日，新快报记者走访多家大型银

行位于广州市天河区的网点。“现在投保需要提前

1-2天预约。”一位股份行网点经理告诉记者，在上

述存款利率调整后，目前年金险等储蓄类保险产品

额度紧张。他直言，储蓄型保险是中长期比较省心

的投资品类。

总体上，人身险预定利率调降的背景下，多家

险企仍主打短交快返的年金险、增额终身寿险等，

收益更具弹性的分红险也跻身“C位”。

蜗牛保险经纪CEO尚萌萌向新快报记者指出，

银行存款对于5年期限以内的流动资金来说，是个好

去处；储蓄险虽然能保持3.0%乃至更高的复利收益，

但封闭期往往要到10年，更适合用作长期的储蓄。

谈及存款产品利率的走向，数位理财经理均表

示，2024年市场利率存在继续下行的可能，但不排除

未来央行的货币政策、银行的战略节奏推动存款利

率回升。一位国有行理财经理表示，“开门红”已经

是保险行业常态，保险不能与存款简单对比，消费者

须结合自身保障理性投保，审慎确定缴费年限。

对于保险公司此类营销活动体验如何？新快

报记者采访了几位首次参与活动的广州市民。

“我觉得前期的沟通并不真实。”今年40岁出

头的赵小姐在存量优化服务活动的中途离开。当

时，活动正值投保阶段，约有20人前去投保并领取

礼品，包括镀金摆饰、棉被、电炖锅等。

“之前银行和保险公司的工作人员都打电话给

我，推荐了这次活动，产品主要的卖点是（收益）

3.5%的活期账户，（资金）可以随存随取。”赵小姐

说，她询问上述账户的存取是否有条件，对方给了

否定的回复。饶有兴趣的赵小姐原以为，这是要求

在银行开通账户，再将资金转移过去。结果她从会

上得知，C账户的领取从第六年开始才免手续费，

第一到第五年的收取比例分别为在1%-3%之间。

再者，3.5%仅是C账户现行的年化结算利率。

据了解，除了保底利率，万能账户每月会更新结

算利率，当期结算利率不代表未来投资收益。今年以

来，随着人民币存款利率调降、人身险预定利率换挡，

万能险的结算利率持续走低。C账户2023版本的结

算利率由4月的3.7%降至7月的3.5%，持续至11月。

在另一场保险活动中，一位肖小姐告诉记者，当

天讲解的储蓄类保险配套了很多医疗、养老服务，没

有当场投保的她有几方面顾虑，譬如享受相关服务是

否便利、是否存在隐性消费、个人的资金规划等。“如

果还有机会的话，我想会带家人一起参加。”她说。

有保险经纪人向记者指出，储蓄险是险企吆喝

的“主角”，在万能账户表面的高收益和人情、讲座、

晚宴的加持下，消费者往往一时上头就激情“买单”

了。投保前要了解清楚增额终身寿险的现金价值、

加减保规则和万能账户的保底利率等。

去年 10 月，广东省保险行业

协会发布指引，加强对产品说明

会（下称“产说会”）宣传材料、讲

解人员等管理，明确不得以银行

理财产品、银行存款、证券投资

基金份额等其他金融产品的名

义宣传销售保险产品等。

大型寿险公司的高级销售经

理刘贵（化名）从业超 20 年，她向

记者表示，产说会是以往“开门红”

密集举行的活动，主要是宣传和销

售产品，前述存量优化服务活动与

其别无二致，“换汤不换药”。当

中，向投保人送礼、将保险与银行

存款进行对比的行为均涉嫌违规。

相关案例并不鲜见。行政处

罚信息显示，产说会向新单投保人

赠送礼品系给予投保人、被保险人

保险合同约定以外其他利益，2022

年 6 月人保寿险太原市中支因此

被罚。去年6月，泰康人寿湖北分

公司被罚款 15 万元，原因是产说

会所用课件以及现场录音中多次

出现“保底”“保本付息”“复利”“利

息”等与银行存款产品对比的描述

等构成欺骗投保人的行为。

“开门红” 紧箍咒

现场走访

贴息、返现吸引现场投保

银保渠道 投保需提前预约 强调多元化资产配置

“尝鲜”的消费者 条件不如预期 顾虑重重难下手

产说会“擦边球”犹存


