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新鲜有趣的金
融资讯，贴心实用的
理财百科，帮你打理
钱袋子、为你提供好
点子，热点+热度+热
情——“ 泉 州 金 融

窗”，一个全新视角的金融天地！

政策红利解读 助力企业精准对接

在如今复杂多变的经济环境下，园
区企业面临着诸多风险与挑战。财险政
策与产品如同为企业保驾护航的“盾
牌”，能有效降低企业创新成本，解除企
业发展的后顾之忧，正成为培育新质生
产力的重要支撑。

活动伊始，多家保险机构代表围绕
科技保险相关政策及针对园区企业优惠
举措等内容展开分享，助力园区企业精
准对接政策红利。

平安财险代表介绍了福建省科技保
险保费补贴政策，详细阐述政策的核心条

款与申报流程，助力科技企业更好地学政
策、懂政策、用政策。人保财险代表以各级
政府针对科技企业推出的财政补贴政策
为切入点，结合公司为园区企业提供的保
险优惠力度，详细解读投保优惠政策。

大地财险代表介绍，当前公司不仅
设立了高新技术科技产业园专项服务小
组，探索园区客户新型保障需求，而且设
立高新技术企业专用险种和条款，企业
投保后可享受政府补贴。太平财险代表
强调公司在企财险、出口贸易相关保险
方面具备的专业服务能力，可满足涉外
企业的需求。国寿财险代表现场解读了
新修改的《安全生产法》，并表示将为园

区企业提供全方位的风险减量服务。

特色产品推介 覆盖企业成长周期

在特色产品推介环节，保险机构结
合企业创新痛点，从产品设计理念、保障
范围、理赔案例等维度进行产品推介，为
园区企业提供多元风险解决方案。

眼下，不少产业园区正在紧锣密鼓
建设中，聚焦建筑施工等高风险行业，国
寿财险推介了建筑施工安全生产责任保
险。同时，还推介了公司针对不同行业风
险特征推出的一系列特色产品。

人保财险聚焦科技企业在研发、专
利上的风险，重点推介科技项目研发费

用损失保险、专利保险、产品研发责任保
险等产品。平安财险则围绕企业经营不
同时期的风险，推介企业关键研发设备
保险、高新技术企业环境污染责任保险
等9大特色产品。

大地财险聚焦中小微企业及团体的
健康保障，推介了雇主责任保险、易企百
万医疗保险等产品，将有效减轻企业在员
工保险支出上的财务负担。太平财险则强
调企业财产保险这一传统险种在现代企
业风险管理中的基石作用，详细解读了其
基本险、综合险、一切险的保障差异。

互动答疑解惑 面对面促合作落地

互动问答环节，园区企业代表踊跃提
问：科技保险补贴如何申请？补贴资金来
源于何处？企业收藏的古玩字画能否直接
纳入财产综合险保障范围？科技企业员工
投保哪种意外险产品更具性价比？高新技
术企业节奏快，能否开通“绿色通道”……

面对企业提出的问题，保险机构代表
们逐一给予专业、详尽的解答和指导。这种

“面对面”的直接沟通，不仅消除企业在保
险认知上的盲区和疑虑，更促成供需双方
的有效匹配，为后续合作奠定坚实基础。

各保险机构还在现场设置咨询对接
台，为企业提供一对一的疑问解答和初
步投保方案设计服务。参会企业纷纷表
示，活动让他们了解到金融机构的创新
产品，各方提供的多元化金融解决方案，
将大大增强企业抵御风险的能力。

泉州园区金融服务对接沙龙推介会成功举办

以科技保险为新质生产力保驾护航

推介会为园区企业与保险机构搭建起推介会为园区企业与保险机构搭建起““面对面面对面””沟通的桥梁沟通的桥梁

园区是产业创新的主战场，保险则是分散创
新风险、激发创新活力的重要保障。如何推动保
险为园区新质生产力发展保驾护航？11月20日，
以“金融赋能 园启新程”为主题的泉州园区金融
服务对接沙龙推介会在泉州市数字经济产业园
举办，现场通过政策解读、产品推介、案例分析、
互动问答等环节，为园w区企业与保险机构搭建
起“面对面”高效沟通的桥梁。

活动由国家金融监督管理总局泉州监管分局
指导，泉州市丰泽区高新产业园区管理委员会、泉
州市保险行业协会主办，人保财险泉州市分公司、
平安财险泉州中心支公司、中国人寿财险泉州市
中心支公司、大地财险泉州中心支公司、太平财险
泉州中心支公司承办，ChanceCO雀幸联合协办。

□融媒体记者 魏晓芳 郑鸿隆 文/图

三年前，个人养老金保险产品的货架，
像是一个精心布置但选择有限的“样板间”，
难免让追求个性化的用户有些意犹未尽。试
点近三年后，昔日略显稀缺的产品，目前已
如雨后春笋般涌现。

据调查，险企已推出的个人养老金保险
产品总数突破400款大关，118款在售产品
正“同台竞技”。同时，曾由固定收益“一统天
下”的格局正在松动，带有浮动收益性质的
分红型、万能型产品大规模扩容，占据在售
产品的四成以上。

在业内人士看来，这场从“稀缺”到“丰
富”，从“稳健保底”到“攻守兼备”的变迁，
不仅是一串数字的更迭，更映射出在市场
供需与政策引导的双重驱动下，大众为退
休生活进行财务规划的观念正在进化，一
幅更为多元也更为复杂的养老金融图景正
徐徐展开。

从时间线来看，2022年4月，国务院办
公厅印发的《关于推动个人养老金发展的意
见》，标志着个人养老金制度的建立；同年
11月25日，人社部宣布，个人养老金制度在
36个先行城市（地区）启动实施，这项关乎
亿万人晚年生活质量的制度探索，迈出从蓝
图走向现实的关键一步；自去年12月15日
起，个人养老金制度由36座先行城市扩大
至全国……

与一般金融产品相比，个人养老金产品
要具备运作安全、成熟稳定、标的规范、侧重
长期保值四个属性，从而更好地保障退休人
员的生活。

三载光阴，白驹过隙。个人养老金保险
产品也完成了一场从无到有、从试点到全国
推广的“自我进化”。据了解，自个人养老金
制度试点以来，个人养老金保险产品不断扩
容，市面上已推出437款产品，目前在售产
品达118款。包括中国人寿、国民养老、人保
寿险、太保寿险、农银人寿在内的超过20家
险企参与其中。

如果说数量的增长是“量变”，那么产品
类型的演变则预示着更深层次的“质变”。目
前，产品类型主要集中于两全保险、年金保
险和专属商业养老保险。其中在售的部分年
金险和两全保险，纷纷披上“分红型”或“万
能型”的新装。这两个专业术语，对于普通消
费者而言，最直观的意味便是产品从此具备
了提供浮动收益的可能。整体而言，这类浮
动收益类产品正密集上新，其合计占比已达
在售产品的四成以上。

“分红型产品的客户利益分为‘保证’
和‘浮动’两部分，保险公司需要将运营收
益的大部分与保单持有者共享。”在业内人
士看来，这种机制为消费者带来前所未有
的选择弹性，分红型产品提供“保底+浮
动”的收益模式，契合部分投资者在稳健基
础上追求资产保值增值的需求，是风险与
收益的折中选择。 （钟欣）

不断扩容上新

个人养老金
保险产品超400款

保险机构也可以代销信托产品了？日
前，国家金融监督管理总局发布《资产管
理信托管理办法（征求意见稿）》（以下简
称“《办法》”），《办法》明确保险公司可代
销代理销售信托产品，打破之前保险机构
代销信托的资格限制。

据中国信托业协会数据显示，2024年，
信托资产规模达到29.56万亿元，比2023
年年末增加5.64万亿元，增长23.58%。其
中58家信托公司的资产管理信托业务规
模为11.39万亿元。

加强代理销售行为规范

《办法》也对非信托机构的代理销售
行为作出细致规范，从销售人员、宣传
材料、客户信息保护等多个维度提出要
求，整体监管框架与其他金融理财产品
基本一致。在具体销售过程中，机构被
明令禁止承诺保本保收益、违规宣传或
误导投资者等行为，必须确保销售过程
规范、信息透明，杜绝任何形式的违规操

作等内容。
代销信托产品对于保险公司来说，不

仅可以增加些许“中收”，更是保险公司丰
富财富管理功能的又一次升级。保险公司
积累大量具备一定风险承受能力的客户，
代销信托能充分挖掘存量客户的潜在理
财需求，信托产品能填补保险产品在“中
长期高收益理财”领域的空白，形成“保险
保障+信托理财”的综合金融服务，提升客
户选择空间。

此外，通过代销信托，保险公司可进
一步绑定高净值客户的金融资产，避免客
户因理财需求流失至银行、券商等机构。
代理人也能通过信托产品拓展客户资源，
加强客户粘性，增加收入来源。

满足综合财富管理需求

这并非保险、信托的首次互动。《办
法》发布前，部分保险公司已通过与信托
机构合作开展保险金信托业务进行尝试，
市场反应积极。所谓保险金信托，是保险

公司为客户提供人寿保险服务，客户将保
险金作为信托财产委托给信托公司管理，
实现财富传承、风险隔离等需求。如今年
11月，中意人寿完成一笔1.8亿元保险金
对接信托服务的签约。

此外，还有2020年4月，平安人寿与
平安银行、平安信托联手拿下一笔1.97亿
元的保险金信托大单；2020年8月再次突
破，上述几方签下2.6亿元的保险金信托
大单；2021年年中，平安私人银行协助客
户成功设立国内客户个人最大规模保险
金信托3.75亿元。

站在更高的宏观视角来看，金融产
品销售渠道的整合已成为明确趋势。去
年年中，非银机构与保险公司的“接洽”，
使保险销售渠道“大军”在个险、银保、团
险的基础上新添了券商、基金、三方财富
公司等渠道。说起来，保险公司也属于非
银机构，基于自身客群属性，亦能跨界延
伸，此前已有保险代销公募基金、银行理
财、券商资管产品，实现“保障+理财”一
体化服务。

长远看，金融产品销售渠道的整合几
乎已经是明确趋势。2025年7月,《金融机
构产品适当性管理办法》发布，对金融产
品销售的投资者适当性评估、风险匹配、
信息披露制定统一标准，避免此前“渠道
分割导致规则不一”的问题，自2026年2
月起实施。同时，《资产管理信托管理办
法》将“适当性管理、销售管理、信息披露、
风险管理等方面”列为监管重点，确保跨
业代销在规范框架内推进，为渠道整合提
供制度保障。

在市场层面，高净值客户对“全链条
金融服务”的需求强烈，他们不仅需要保
险的风险保障，还需信托的资产隔离、基
金的收益增值，整合后的渠道能提供“保
障+理财+传承”的一站式方案。面对这一
趋势，各类金融机构正积极拓展代销品
类，力图打造综合财富管理能力，以在未
来的竞争格局中占据主动。金融产品销售
渠道从“分割”向“整合”演进已成为不可
逆的趋势。

（中新）

保险加入代销资产管理信托大军

金融产品销售渠道进一步整合


