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□记者 崔烨

随着第三届中国国际进口博览会在上
海举行，汇丰面向全球发布为进博会特别定
制的《汇丰商贸领航：中国增长世界机遇》
调查报告。调查显示，在世界经济及贸易发
展因受新冠疫情冲击和地缘政治局势紧张
等影响而陷于停滞的背景下，全球企业正聚
焦中国这个增长最快的主要经济体，将其作
为未来几年业务增长的希望所在。
汇丰该项面向全球 11 个海外市场进

行的调查显示，虽然过去一年很多企业被迫
缩减国际业务、聚焦本土发展，但他们对中
国市场的增长前景依然乐观。四分之三的受
访企业预计未来两年对中国的出口或销售
会实现增长，而且有五分之一的企业预计增
长会超过 20%。在已向中国出口或销售的
企业中，超过三分之二的企业表示中国位列
其未来两年业务拓展的前三大重点市场。
调查显示，中国在全球供应链中将继续

扮演关键角色。虽然疫情期间有些海外市场

曾有过对生产设施过度集中的担忧，并尝试
促进价值链重组，但汇丰的调查显示，不仅
没有明显迹象表明全球企业准备将供应链
撤出中国，而且许多受访企业还计划增加在
中国的供应链布局。
调查发现，四分之三的受访企业预计

未来两年会增加在中国的供应链比例，而
且有超过四成的企业计划将中国供应链比
例增加 10%或更多。以美国市场为例，计划
增加中国供应链的受访美国企业达到
70%，更有五分之一的美国企业计划未来
两年增加 20%或更多。欧洲方面，英国脱欧
对于英国企业在中国的供应链布局没有产
生什么实质影响，有 71%的英国受访企业
表示计划增加中国供应链的比例，位于法
国企业(79%)之后，但高于德国企业(67%)
。受访企业表示，增加在中国供应链的比例
有多方面的原因，包括：中国的数字化机
遇、新品上市速度的加快、消费需求的不断
增长、整体供应链成本的减少，以及供应链
稳定性的提升等。

新金融

中国市场成全球企业“增长极”

警惕 “带货”变“带祸”

银保监会细数保险直播风险
□记者 崔烨

“直播带货”有多火，2020 年的一场淘
宝“双 11”预售便给出了答案。然而，保险业
直播却牵扯甚广，暗藏着巨大风险，监管对此
始终很慎重，近日更是直接发文表态———金
融“直播营销”存在风险隐患。

保险直播乱象不少

在万物皆可直播的当下，保险机构悄然
加入直播大潮，成为保险行业营销宣传的新
模式。在不久前支付宝公司举办的“818理财
节”上，来自 6家保险公司的 30 位保险主播
及近百名资深保险规划师开展了超过 60 场
网络直播，在线解答保险投保的问题。众安保
险也于近日发出“英雄帖”，开出百万年薪招
募保险业的“薇娅、李佳琦”，希望将直播的
娱乐性与金融的专业合规相结合，为用户提
供专业易懂的金融科普服务。
蓬勃发展背后，一些乱象却也悄悄浮出

水面。一些科技公司、咨询公司、文化传媒公
司等业外机构在未取得保险中介从业资格的
情况下，开设短视频直播平台账号进行直播
营销。例如，有主播在直播时建议消费者向其
进行付费咨询，一对一地定制个性化保险方
案，套餐价格在 9.9 元、19.9 元、68 元不等，有
的甚至达上千元。一时间，似乎人人都是“保
险大咖”，消费者不知到底该听谁的建议。
不仅如此，以往的一些“花式宣传”又

在保险直播营销中重现。许多直播、短视频
中只提到保险产品的保障范围、分红收益等

好的一面，除外责任、健康告知、分红收益的
不确定等重要内容却故意不告知消费者；在
直播中宣传保险产品即将停售或限时销售，
如使用“秒杀”“全国疯抢”“限时限量”等
用语诱导消费者进行冲动消费；部分视频因
为时长限制删掉一些关键信息，仅用“首月
2 元，最高 600 万元医疗保障”等信息大搞
噱头宣传，故意隐瞒保费逐月递增的事实和
产品销售范围限制；很多主播故意曲解政策
或产品条款，如宣称“过往病史不用申报”
“得了病也能买”“什么都能保”等，给消费
者理赔埋下隐患等。
还有一些违规操作令人“应接不暇”。很

多直播存在违规承诺收益的问题，比如混淆
保险产品和其他银行理财产品的区别，发布

“保本保息”“保本高收益”“复利滚存”等
不实信息；不少主播以打折、送红包、抽奖等
方式给予消费者保险合同约定以外的利益；
借助热点事件炒作进行不当营销等。

银保监会细数六大风险

银保监会近日发布的《关于防范金融直
播营销有关风险的提示》指出，直播带货这
一新媒体购物形式出现以来，受到消费者，
尤其是年轻消费者的青睐。但银保监会同时
指出，有些金融产品相关的直播营销行为存
在风险隐患并直接点出了金融直播的六大
问题———
一是无资质主体“鱼目混珠”。由于直播

平台开设账号基本无门槛限制，一些无资质
主体擅自开展金融产品的直播营销，涉嫌非
法或超范围开展金融营销宣传活动。甚至有
所谓的“科技公司”“咨询公司”以投资虚拟
货币、外汇、网络理财为名进行诈骗。
二是直播平台信息设置混乱。有的直播

平台信息设置混乱，没有清晰展示分期、借贷
等金融产品实际提供者，平台用户可能被营
销氛围带动，在主体不清、风险不明的情况下
冲动消费。
三是非专业人士误导或欺骗。有些并不

具备专业资质和素养的人士自我包装为“理
财专家”“保险专家”，对金融产品进行不当
解读、不当类比。加之直播平台受众广泛，金
融知识薄弱、风险防范能力差的用户易受误
导或欺骗。
四是虚假或夸大宣传。有的直播营销为

博眼球，对借贷产品、保险产品、理财产品等

搞夸大宣传、噱头宣传：如“最快 x 分钟放
款”“最长免息 xx天”“免息”“首月仅需几
元，最高几百万保障”“限时限量”等，但实际
上多数消费者难以符合广告宣称的免息条
件、放贷条件或产品销售范围，抑或是“免息
不免费”、隐含保费逐月递增等。
五是偷换概念、简单比价。有的直播营

销广告以万元借款需支付的日利息来强调
息费低，易导致消费者对借款成本产生错
误认识，但实际的综合年化利率水平相当
高。有的仅对保险产品价格进行简单比较，
却不详细介绍保险责任，故意隐瞒除外责
任、分红收益不确定等重要信息，甚至曲解
保险产品条款，宣称“什么都保”，容易引
发消费者误解。
六是信息披露、风险告知不到位。有的直

播营销行为未能向消费者充分提示金融产品
存在的风险、免责条款等，或者没有用引起消
费者注意的方式对权利义务、风险等级等重
要信息进行说明，消费者可能在未充分知悉
风险的情况下被带动，购买了不适当的金融
产品或服务。

三招教你风险防范

简单的一场“保险直播秀”，或许仅仅是
一种创新形式，但“带货人”的专业性及其对
产品理解的深度、讲解的准确性，对于规范销
售至关重要。而这些创新的形式，往往也会成
为潜在的风险源头。银保监会提醒，消费者可
从三方面提高风险防范意识———

一是清楚主播是否有资质。根据相关监
管规定，只有持牌保险机构的自营平台可以
从事互联网保险销售活动，第三方网络平台
经营开展上述保险业务，应取得保险业务经
营资格。消费者应通过保险公司的正规渠道
咨询或购买保险，防止上当受骗。
二是清楚宣传是否有陷阱。目前，直播平

台从业人员良莠不齐，夸大保险责任、隐瞒保险
合同重要内容等不实宣传常常发生。抹黑保险
公司或保险产品诱导消费者“退旧保新”的情
况也不时存在。消费者应擦亮双眼，不盲目轻
信宣传中的那些“好”，也要用心甄别宣传中所
谓的“坑”。
三是清楚自己是否有需求。购买保险的

前提是自己确实需要保险，不要因为直播中
宣传“停售”“打折”冲动消费。购买保险可
以“货比三家”，通过对比不同保险公司保险
产品的保障范围、保费金额、保障期限等，选
择最适合自己的保险产品。


