
□记者 崔烨

近日银保监会官网发布《关于警惕“投资
养老”“以房养老” 金融诈骗的风险提示》，作
为银保监会消费者权益保护局发布的 2021
年第三期风险提示， 再次提醒广大消费者提
高风险防范意识，远离非法金融活动。

两类诈骗手法需警惕

银保监会指出，近期，有不法分子以投资
养老、以房养老等名义进行虚假宣传，实质是
非法吸收社会资金，扰乱金融秩序，侵害消费
者合法权益。 此类金融诈骗的手法大致分为
以下两类，一种是“以投资养老为名诈骗养老
钱”。 银保监会指出，一些不法分子打着投资
养老名义， 承诺高利率回报且提供预留养老
床位、预定养老房间等服务，向老年消费者非
法筹集资金。 此类手法抓住老年人特点设计
骗局。 不法分子利用老年人寻求养老保障、对
集资诈骗认识不足，打着投资养老、销售老年
产品等旗号，经常出现在老年人聚集的场所，
如公园、超市、小区等，不断向老年人群灌输
金融养老、新型投资等概念。

其次，利用小恩小惠博好感，降低老年人
警惕性。不法分子通过组织旅游、参观、讲座、
赠送礼品等手段， 有意博取老年人信任和好
感， 等老年人降低警惕后， 趁机对其道德绑
架、虚假宣传，最终目的是骗取老年人钱财。

最后，抛出高回报承诺吸引老年人。 不
法分子惯用承诺高额分红、保本高息、预定
养老服务等说辞，诱骗老年人投资所谓“养
老服务”项目，收费名目五花八门，如“贵宾
卡”“会员费”“预付费”等。 这些机构没有
能力提供所承诺的养老服务，获得资金后运
作、流向不透明，有很高的集资卷款跑路风
险，一些老年人的养老钱被不法分子诈骗。

还有一种手法为“用以房养老名义诈骗
老年人资金”。 不法分子所称的“以房养老”
为假。 正规的以房养老是指老年人住房反向
抵押养老保险， 即将住房抵押与终身养老年
金保险相结合的创新型商业养老保险。 拥有
房屋完全合法产权的老年人将房产抵押给保

险公司，继续拥有房屋占有、使用、收益和经
抵押权人(保险公司）同意的处置权，并按照
约定条件领取养老金直至身故； 老年人身故
后，保险公司获得抵押房产处置权，处置所得
将优先用于偿付养老保险相关费用。 这种保
险目前在我国还处于试点阶段且比较小众，
其准入门槛高、法律关系复杂、风险因素多，
对机构业务开展和销售管理都非常严格。

而不法分子所谓的“以房养老”风险极
高，且暗藏陷阱。 不法分子以国家政策名义
掩盖非法集资的本质，打着“以房养老”、有
高收益回报等旗号诱骗老年人办理房产抵
押，再把借来的钱拿去买其所推荐的理财产
品。 这种“抵押－借贷－理财”方式操作流
程多、参与主体乱、投资风险高，本就不符合
绝大多数老年人的风险承受能力。 且所谓
“理财产品”很可能是虚假的，借来的钱最
终还是到了非法机构口袋。

此类手法用“以房养老”名义诱骗老人
抵押房产，诈骗资金。 不法分子所宣称“以房
养老”与国家试行的住房反向抵押养老保险
完全无关，只是其假借国家政策、为非法集资
活动造势宣传的手段而已， 其实根本不具备
相应的资质、能力，往往是“以新还旧”的庞
氏骗局。 有的参与人甚至都不知道自己的房
产被抵押，最终失去了房子，还背负贷款。

做到“两谨记、两注意”

银保监会消费者权益保护局表示，上述
行为侵害消费者合法权益，影响恶劣。 同时

提示消费者，做到以下两谨记、两注意。
首先，谨记投资是有风险的，不宜有赌

博心理而冒险入局。消费者要树立理性投资
理财观念， 切勿轻易相信所谓的 “稳赚不
赔”“无风险、高收益”宣传，不要投资业务
不清、风险不明的项目。 理财产品如果承诺
收益率超过 6%就要打问号，“保本高收益”
就是金融诈骗。 要记住投资是有风险的，别
受高收益诱惑而冲动投资。

其次，谨记选择正规机构。 购买理财投
资产品应结合自身的风险承受能力，选择正
规机构和正规渠道。建议消费者尤其是老年
人群，在购买投资理财产品前，多咨询正规
金融机构的专业人员，多与家人商量，对投
资活动的真伪、合法性进行必要的判断和了
解，防范不法分子诈骗侵害，警惕非正规机
构的疯狂营销揽客行为。

再次，注意提防集资诈骗套路。 集资诈
骗多有“击鼓传花”和“庞氏骗局”特点，
往往是以新还旧， 缺乏实际业务支撑和盈
利来源， 不存在与其承诺回报相匹配的项
目， 容易发生卷款跑路、 资金链断裂等风
险。 不要被“保本高息”“保证收益”等说
辞迷惑。

最后，注意保护个人信息。 在日常生活
中增强个人信息安全意识，慎重对待合同签
署环节，不在空白合同签字。 不随意提供身
份证、银行卡号、密码、验证码等重要信息，
以防被冒用、滥用或非法使用。 若发现疑似
非法金融活动，可及时向公安机关报案或向
有关金融监管部门反映情况。
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以房养老，投资养老骗局多

防范虚假广告守住“养老钱”

江江宁宁路路··

挡在路上的就会变成路

□记者 崔烨

这一年半来席卷全球的新冠疫情， 让各
行各业都产生了深刻的变化。适者生存，说来
简单， 具体到行业都是要命的事儿———首当
其冲的就是零售，线下实体店，尤其是主打跨
境人流往来的免税店，门口罗雀怎么办？

我跟朋友去一家日资百货商场工作餐的
时候就遇到这样一幕———朋友很热情地问：
嗨，你这里新进什么货吗？ 营业员头也不抬：
没。我们笑着议论：零售的大佬千万不要觉得
线下实体店营业员、网上客服不重要，他们直
接影响一个品牌给人的感受， 购买冲动以及
口碑相传———即便这些工作者有一万个理
由：疫情所限，行业冲击，薪资降低……那我
也不妨现身说法下， 我的工作需要不定期组
织线下金融宣传活动， 这意味着在去年的情
况下基本是停摆———当然事实也的确停止
了， 可是 2020 年我们的宣传到达率不降反
增，因为提早预判了疫情严重程度，将线下转
为线上，同时提前辅以宣传预热，让“宅”在家
里的市民反而能更充分完整地阅读到金融防
诈骗的常识。

为什么我们能做到？我想了一下，是一种
责任感，你担起了金融宣传的责任，碰到任何
特殊情况， 哪怕是不可抗力， 总要想办法解
决。 有一篇鸡汤文，我还挺认可的：每一个困
难都是挡在你面前的一堵墙， 不是为了阻拦
你，而是为了激励你，想检验你到底有多想要
墙背后的东西，是为了阻拦没那么渴望的人。

回想疫情以来， 受影响的岂止是传媒行
业， 澳洲橄榄球联赛夺冠热门队———里士满
老虎队有一句使用频率相当高的短语： 挡在
路上的就会变成路。如果球员受伤了，他们就
会找一个合适的替补； 如果他们因为新冠肺
炎疫情不得不离家数月， 他们就会把体育中
心当做自己的新家； 如果他们在没有观众的
体育馆里比赛，他们就会自己欢呼打气。

反观我们的日常：明明丰衣足食，却焦虑
在心。而焦虑来自于我们自以为是，来自于我
们失去耐心，来自失去自信。才能轻易被所谓
的“苦难”打倒，“诱惑”迷心。

诱惑是什么？诱惑是让你不相信自己。在
你快乐、满足、到达终点时，诱惑不会出现，那
时你自我肯定， 诱惑无处立足。 等你有了空
洞， 诱惑才能发出声音。 正如你一瞬间的虚
弱，感冒病毒才有了入侵机会。

为什么我们那么容易被诱惑， 被 “拦路
虎”打倒？我很喜欢的作家连岳说剖析：“一个
人久病不愈，有医生找到治疗方法，病人必然
千恩万谢，没有一个人会说：这病痛陪我那么
久，我舍不得它，不想将它从我身上赶出去。
可是换成观念，人的态度却完全相反。错误的
观念，危害比疾病更大，它不仅会伤害你的身
体，还让你贫穷，让你狭隘。 但是很少有人愿
意马上放弃错误的观念———即使知道自己错
了。 ”

当你觉得疲软，打算退缩的时候，想想你
的目标， 再想想橄榄球队的口头禅：“挡在路
上的变成了路”———当你有了这种心态，就没
有什么能阻挡你了。

新金融

父亲节买保险
优先选择重疾险
文 易无花 张守成

在刚刚过去的父亲节， 当商家用花样繁多
的促销手段撬动节日市场的时候，作为消费者的
我们更加需要冷静地思考，父亲作为家里的“顶
梁柱”，与女性相比，在风险防护意识方面却表
现得较为薄弱， 因此男性需更加全面的保险保
障。 据了解，受环境污染、饮食结构变化
等影响，重疾发病率已呈年轻化趋势，中年群
体更须防范。 父亲多在家庭中承担经济支柱
的角色，承受了更重的家庭责任，许多男性患
者承认自己是因为长期不去医院就诊， 才把
小病养成大病。伴随年龄逐年增长，紧随而来
的就是小病频发、大病高发，对家庭带来沉重
负担。从癌症的种类来看，肺癌、胃癌、直肠癌
等是男性发病率较高的癌症种类。 男性作为
家庭支柱，一旦遭遇意外，一定会给家庭带来
精神和经济上的双重打击。 珠江人寿保险专
家认为，作为父亲，选择保险产品时可优先考
虑重大疾病保障产品， 抵御如果不幸患病可
能造成的大额支出，保证家庭生活不受影响。

6月以来， 不少寿险公司为配合 “父亲
节”这个唯一的男人节日，会特意推出与男
性有关的保险。 珠江人寿保险专家提醒消费
者，由于随着投保年龄增加，相应保费就会
有所增长。 不仅如此，不少健康保险产品的
投保年龄锁定在 60周岁以内。 因此，聪明的
消费者若为“顶梁柱”选择保险须趁早。

交银人寿升级客户
健康管理五星体验

文 石佳盈

6月 10 日， 交银人寿与圆和医疗战略
合作签约仪式顺利举行。 以优化高净值客
户体验为基础， 双方将在高品质健康管理
领域开展各项深度合作。

据悉， 作为交通银行旗下寿险子公
司，交银人寿追求效益优先、兼顾规模，确
立了承保和投资双轮驱动的稳健盈利模
式，致力于打造您的健康管家、财富保障

专家等特色服务品牌。 通过与专业健康服
务伙伴的合作，交银人寿在提供保险保障
产品服务的基础上，逐步打造起了满足低
中高不同客户需求的“睿康家园”健康服
务体系，用特色服务赢得客户信赖。 此次
与源自英国的圆和医疗在高净值客户健
康管理服务上的开展战略合作，则将会进
一步完善公司特色健康服务版图，在高净
值客户的服务体验等方面实现新的升级
和突破。

快资讯

众安保险持续打造
大健康生态闭环

文 石佳盈

6月 15 日， 众安保险公布今年前 5 月
的保费收入为 77.25 亿元， 同比增幅达到
44.4%。 其中，5 月保费收入达到 18 亿元，
同比大幅增长 66%。 受疫情影响，保险消费
者健康保障意识显著提升、 用户购买行为
从线下转移到线上， 互联网保险和健康险
正迎来了新的发展空间。

摩根大通上周发布研报称， 众安保险
的增长得益于公司多元化的业务和分销渠

道布局。 众安保险作为最大的互联网财险
公司，表现出较高的增长质量，不仅获客成
本在改善，获客质量也更高，客诉率远低于
行业水平。 据摩根大通统计，今年前 4 月，
财险行业保费收入平均同比增速为 4%。

以众安健康险旗舰产品“尊享 e生”为
例，短短 5年间就迭代了 19次，不断放宽投
保年龄到 70岁， 覆盖甲状腺结节、 乳腺疾
病、肝病等越来越多慢病群体，并且增加了
癌症特药赔付等多种配套治疗护理服务，让
更多消费者能买得到、用得上保险服务。

主笔记

如果您有任何金融理财方面的问题
或者投诉建议，欢迎您在浦江财富公共
订阅号下留言。 我们将在三个工作日内
及时回复，并邀请业内资深人士为您量
身定制理财产品。 您可以通过微信号：
shanghaifortune2013,或直接扫描下方
二维码联系到我们。


