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邮政银保产品可靠吗（中国邮政银保产品可靠吗）

日前，中国证券
报·中证金牛座记者调研多家银
行发现，银保产品、基金定投
产品逐渐代替银行理财产品，成为银行理财经理营销的首选。

记者先后走访了十余家银行的支行网
点，包括工行、中行、建行、交行
等国有大行，招商、民生、兴业、中信、光大等股份行以及北京银行
、北京农商行等城商行和农商行。其中，近八成银行为记者着重推荐银保产品和基
金定投产品。

现象一

“一句话营销”以银保产品为主

记者走访各家银行办理业务时，有多位非理财经理人士为记者推荐了银保产品，形
式多为“一句话营销”，即在客户办理业务过程中或业务办理完结之时，业务办理
人员用一句话对某个产品做出简单介绍，从而达到吸引、拦截客户的目的，为下一
阶段理财经理的深度营销做导流和转介。

业务办理人员处于银行营销链的最前端，其进行“一句话营销”的产品基本都为该
行目前首要推荐的产品。在记者调研的几家银行中，有超半数银行的“一句话营销
”以银保产品为主。

现象二

银保、基金产品成为理财经理推荐主打

在记者走访的银行中，除北京农商行外，其他银行理财经理都向记者营销了保险、
基金产品，且营销力度和介绍时间远远超过银行理财产品。

综合各家情况来看，银保产品期限一般集中在五至六年，期满后预期收益率在4.6%
-5%之间，与多数银行理财产品相比，银保产品期限较长、灵活度欠佳，但预期收
益率较高。

“如果有一些
长期不动的资金，可以优先
考虑银保产品。”某国有行西城
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区某支行理财经理向记者介绍了一款万能型保险产品，“六年期预期年化收益率4.7
%左右，目前还有额度，但卖得很快，想买要抓紧了。”

在记者追问预期利率
的浮动情况时，他表示“没发生的不好预计，应该比同等收益的理财产品波动小。
”他向记者解释道，“因保险产品封闭时间较长，资金可运作的时间和空间较大，
且我们合作的保险公司都是行业头部机构，有成熟专业的投研团队”。

现象三

这两类目标客户为推荐重点

记者在调研中观察到，并非办理业务的所有客户都被推荐了银保、基金产品。某股
份行销售人员称，对年轻人和对金融产品
接受程度高的目标客户，才会进行重点推荐。“保险产品规则比较复杂，而且并非
所有人都可以购买。大多产品都有可购买年龄的上限，预期收益率也会随着年龄的
增长相应递减”。

基金产品亦然。“我们更倾向于推荐给有理财投资经验的客户，以及在风险测评中
风险承受能力较强的投资者。在购买时也要和我们进行充分沟通，完成风险提示‘
双录’，避免产品认知上产生偏差而引发不必要的纠纷。”上述销售人员说。

银行理财经理为何偏爱推荐银保、基金产品？

某资深银行理财经理向记者透露，首推银保产品、基金产品很大程度上与理财经理
的收入提成结构有关。银行代销的保险、基金产品，是银行零售业务赚取中间收入
的主要来源之一，银行内部的业绩考核指标也会以此为参照，相应分给理财经理的
提成也会多一些。

银行理财产品“式微”和全面净值化也有一定关系。某股份行零售业务负责人告诉
记者，之前所谓的“伪净值”理财产品
因其收益率
稳定，且可选择的期限类型较多、产品逻辑简单，从而受到多数客户青睐，理财经
理在营销中的成单率更高，因此推荐的也较多。但全面净值化之后，银行理财产品
的预期收益率难以保证，产品的优势逐渐缩小。

“对于对收益率有要求且对期限不敏感的客户，理财经理会尝试首推银保产品，因
为多数保险产品在合同里写了最低保证利率，这对一部分风险承受能力低的客户比
较有吸引力。而对于风险评级高且想要获得较高收益的客户，基金定投是一个不错
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的选择。”上述负责人说。

理财子公司的成立在某种程度上对理财产品的营销也产生了影响。“在我们揽储压
力较大的时候，也会大力推荐自家银行的理财产品。但现在很多理财产品也是代销
理财子公司的，所以主要还是看业绩要求和各家给的中收提成。”某国有行人士向
记者透露。

“多推”也因“难推”

“对银保产品推荐多，是因为大家对这些产品了解程度低，且符合购买条件又有购
买意愿的客户不多。”某股份行理财经理向记者表示。

记者随机询问了在柜台办理存现业务的张女士，她说：“这笔钱存进来之后会直接
在手机上买理财。对银保产品不太了解，没买过，不知道靠不靠谱。”

“银行理财产品相对来说比较简单，投资门槛低，客户自己根据利率、期限可自主
判断，但保险、基金
、信托属于复杂产品，本来就需要在投教方面加大力度，对于我们来说就体现在营
销宣导的侧重点上。”某股份行零售部负责人表示。

此外，在调研过程中，记者发现有购买者对银行代销产品存在一定顾虑。“银行对
代销产品是不承担兑付、管理等责任的，那万一出问题了找谁去？”一名投资者对
记者表示。

对此，银行人士认为，“从渠道部门的利益来说，如果别人的产品好，代销的话直
接赚销售费，又能增加产品供给，一举多得。”业内人士也提醒，客户在选择时，
一定要根据自身风险偏好
理性购买，在完全知晓产品的情况下选择正规专业机构的相关产品。
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