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（本报综合）

大额可转让存单呼之欲出

利率市场化渐入尾声
近 日 ，中 国 发 改 委 最 新 发

布 的《关 于 2015 年 深 化 经 济 体
制 改 革 重 点 工 作 意 见》提 及 将
适时推出面向机构和个人发行
的 大 额 存 单 。 分 析 人 士 指 出 ，
中 国 即 将 推 出 大 额 可 转 存 单 ，
目前随着银行同业存单实现市
场化定价、市场化交易，大额存
单 发 行 条 件 成 熟 ，预 计 有 利 于
加 强 银 行 负 债 能 力 ，增 加 储 户
投资渠道。

近日，国务院发布通知
称，近日已经批转发改委《关
于 2015 年深化经济体制改
革重点工作意见》，《意见》提
出推动利率市场化改革，适
时推出面向机构及个人发行
的大额存单，扩大金融机构
负债产品市场化定价范围，
有序放松存款利率管制。

大额存单全称为大额可
转让定期存单，是银行为吸
收资金发行的，可以在金融

市场 上流通转让的银行存
款凭证。央行近期也表示未
来将加快推出面向企业和个
人的大额存单,不断拓宽金
融机构自主定价空间,积极
推进利率市场化改革。

推出大额存单的具体时
间，近日有媒体透露，央行本
月将会针对部分银行开放政
策试点，对个人及企业发行
大额存单，个人门槛为 30万
元，企业门槛为1000万元。

■大额可转让存单即将推出

专家表示，推出面向个
人和企业的大额可转让存
单，能为商业银行提供稳定
的资金来源。同时，有利于
完善存款利率的市场化定价
机制，最终有助于完成利率
市场化进程。

相较于普通存单而言，
大额存单流动性强，安全性
更高，将资金从表外理财产
品或是非银行金融机构吸引
回银行的资产负债表，使得

商业银行以往在揽储大战中
的隐性成本显性化，减少规
避利率管制的不规范行为。

同时，专家分析称，大额
存单发行的放开，会影响到
银行业的竞争格局，竞争优
势将从过去那些网点广、存
款多的银行向风险管理好、
资产收益高的银行转移。这
也就意味着，大额存单发行
的放开，将显著提高商业银
行的负债能力。

■加强银行负债能力

与一般意义上的定期存
款相比，大额可转让定期存
单具有期限短、面额大、可转
让以及收益性高等优势。对
于普通投资者而言，增加了
投资渠道。业内分析人士指
出，大额存单的特点是具有
较高的安全性和流动性，预
计更偏好“安全性”、“流通
性”的投资者会选择大额可
转让存单。不过具体的情况
要视大额存单的安全性、收

益性、流动性而定。
此外，上述人士指出，在

收益率方面，预计一年期大
额可转让存单的利率将略高
于目前最高的银行一年期存
款利率。大额存单的定价可
参照银行理财产品收益率。
不过，考虑到理财产品属于
非保本，而大额存单发行机
构是银行，具有增信作用，资
金更安全，收益率预计会低
于理财产品。

■百姓可增加投资渠道

上述刘先生表示，为了促
销，保险公司个险渠道或银保
渠道给投保人赠送的礼品可
谓五花八门，包括被子、鲜花、
茶具、蛋糕等。近期业内更是
爆出，某险企为了促销，专门
为投保人赠送开光佛像。而

保监会此前规定，给予投保人
保险合同约定外利益则属违
规行为。刘先生表示，向投保
人赠送合同外利益是业界公
开的秘密，关键是由谁送。比
如，由银行动用自己的资金或
营销费用给投保人赠送礼品

无可厚非，只要是明着给，数
额适当，应该属于正常促销手
段，没有大问题。但数额较大
的话，或者由保险公司通过

“会议费”等虚假列支的方式
抽取资金，为投保人赠送礼品
就属于违规。

■乱象三：险企赠送合同外利益

银保再现捆绑销售

保险业内出现的三大乱象

5 月 中 旬 ，保
监 会 在 网 站 上 公
布 ，江 苏 、湖 北 、
四 川 保 监 局 拟 对
违 规 金 额“ 零 报
告”的富德生命江
苏宿迁中支、安盛
天平湖北分公司、
国 华 人 寿 四 川 分
公司，依法分别给
予 停 止 接 受 相 关
新 业 务 6 个 月 的
行政处罚，同时对
相 关 高 管 人 员 给
予警告和罚款。

这 是 保 监 会
自 去 年 12 月 份 部
署 保 险 机 构 开 展

“ 两 个 加 强 、两 个
遏制”以来的首例
行 政 处 罚 。 事 实
上，随着专项检查
的深入，保险机构
的 部 分 问 题 也 开
始 暴 露 出 来 。 多
位 保 险 业 内 人 士
及保监局人士，对
专 项 检 查 期 间 暴
露 的 问 题 进 行 了
梳理，并归纳出目
前 业 内 出 现 的 几
大乱象。

所谓挂单，就是业务员A
把自己销售的保单挂在另一
名业务员B名下。

某险企人士表示，由于部
分保险营销员没有销售保险
的资格，或者保险公司出现虚
假人力，才会使用挂单这种手
法。按照《投保人信息真实性
管理办法》，挂单属于违规行
为，若被监管层察觉，保险公
司和业务员都要受到处罚。

高流失率是迫使险企铤
而走险一大原因。保险协会

此前发布的《保险营销员现状
调查报告》（以下简称《报告》）
显示，2011 年至 2013 年，我
国有 508 万人次加入保险营
销员行列，但同时段有 502万
人次流失，年均解约人数超过
167万人，尤其是人身险领域，
2013年流动人力占总人力近
60%。高流失率使得大批“陌
生面孔”进入保险销售行业，
为了促进业绩增长，保险公司
内部“默认”没有销售资格的
业务员销售保险，并将业绩暂

时挂靠在有销售资格的业务
员名下。

挂单的另一大原因是避
税。报告指出，目前保险营销
员的税赋存在重复征税问题，
一是保险营销员和保险公司
都要按月缴纳营业税，同一笔
保费被征两次营业税；二是从
营销员个人来讲，同样一笔收
入既要缴纳营业税又要缴纳
个人所得税，同时个人所得税
免征额偏低。而挂单可以起
到避税的作用。

■乱象一：营销人员挂单

“银行为完成任务，对部
分申请贷款投保人进行保险
产品的捆绑销售，此类投保人
贷款后不再缴纳续期保费。”
某险企表示。

事实上，此前有另一险企

人士表示，不少银行与保险公
司达成“业务互换”，即银行为
保险公司销售保险产品，保险
公司则需要购买部分银行理
财产品，或者“贡献”存款。

上述险企表示，由于银行

对投保人的捆绑销售，造成了
2014年的保单继续率降低，银
保渠道 13个月保费继续率较
去年下降了 5.3 个百分点；经
代渠道 13个月保费继续率较
去年下降了2.9个百分点。

■乱象二：银行捆绑销售


