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本报记者 冷翠华

根据险企披露的二季度偿付能力
报告，《证券日报》梳理后发现，今年上
半年，尽管受到疫情影响，8家银行系险
企仍表现不俗，全部实现盈利。其中，
建信人寿上半年实现净利润和保费收
入同比增幅都超过100%。

业内人士表示，现在的银保业务和
前些年相比，无论是产品还是销售方式
都发生了较大变化，银保渠道仍将是诸
多人身险公司非常重要的营销渠道。

8家银行系险企上半年全盈利

根据险企二季度偿付能力报告披
露的相关数据，今年上半年，68家非上
市寿险公司合计实现净利润 229亿元，
较 上 年 同 期 增 长 约 9 亿 元 ，增 幅 为
4.1%。其中，41家实现盈利，27家出现
亏损。

银行系险企上半年表现相对更好。
今年上半年，8家银行系险企全部实现盈

利，合计盈利超过36亿元。但与去年同
期业绩相比，升降表现各异。净利润方
面，中邮人寿名列前茅；在净利润同比增
幅方面，则由建信人寿拔得头筹。

上半年，有 5家银行系险企净利润
超过去年同期。其中，建信人寿实现净
利润6.65亿元，同比增加3.49亿元，增幅
达 110%；中邮人寿实现净利润 9.78亿
元，同比增加0.69亿元；工银安盛人寿实
现净利润5.58亿元，同比增加1.23亿元；
交银康联人寿实现净利润2.97亿元，同
比增加0.77亿元；中银三星人寿实现净
利润6870万元，同比增加4600万元。

有3家银行系险企净利润较去年同
期有所下降。其中，中荷人寿实现净利
润3845万元，同比下降4800万元；农银
人寿实现净利润 3.21 亿元，同比下降
2.59 亿元；招商信诺人寿实现净利润
6.82亿元，同比下降0.3亿元。

银保渠道的重要性不可或缺

根据银保监会最新数据，上半年人

身险公司合计取得原保费收入19969亿
元，同比增长 6.04%。而大部分银行系
险企上半年原保费增速都远高于行业
平均水平。

“上半年保费增长快，最主要原因
是部署得早、推动得早，且推动力度
大。虽然受到疫情影响，但整体节奏没
有乱。”一家上半年业绩较好的银行系
险企负责人对《证券日报》表示。

具体来看，今年上半年，建信人寿
取得原保费收入337.86亿元，同比增长
110.7%；中银三星人寿取得原保费收入
38.02亿元，同比增长 47.5%；中邮人寿
取得原保费收入 520.8亿元，同比增长
40.7%。此外，交银康联、招商信诺实现
原保费收入分别同比增长 29.2%和
12.3%。 工 银 安 盛 取 得 原 保 费 收 入
300.96亿元，同比下降21.6%，是唯一保
费收入同比下滑的银行系险企。

“据我们了解，工银安盛年初业务
启动较晚，所以上半年数据较弱，但最
近几个月冲刺力度较大。”一位知情人
士向《证券日报》记者透露，不仅是银行

系险企，今年有不少险企为了降低营销
员渠道线下业务受到的疫情冲击，选择
加大力度发力银保渠道，推出相应产
品，制定激励政策，拉动了保费增长。

《证券日报》记者获得的业内交流
数据显示，今年前3个月，银保渠道保费
收入波动较大，1月份、2月份和 3月份
的银保保费收入分别为 2736.29亿元、
528.59亿元和1137亿元。其中，银行网
点春节期间延迟开门、节后网点轮换开
门，导致2月份客流量大减，造成银保保
费收入锐减。不过，3月份的银保业务
收入就迅速恢复了。

上述银行系险企负责人对记者表
示，近年来银保渠道的发展颇为曲折，
但对于人身险公司而言，银保渠道目前
仍十分重要，无论是产品还是销售方式
都在发生变化。从产品来看，险企不再
满足于销售利润边际较低的储蓄投资
类银保产品，而在产品创新方面不断寻
求突破。从销售方式看，在“无接触服
务”“线上化”趋势下，银保业务也在大
力进行线上化探索。

银行系险企上半年全部盈利 净利润同比五升三降
在“无接触服务”“线上化”趋势下，险企银保业务正在大力探索线上化

本报记者 彭 妍

“没有最热，只有更热！”
股市的强劲表现，带动了新基金发

行的火爆。近日，《证券日报》记者走访
北京地区的多家银行网点后发现，目前
投资者对基金的认购热情依旧不减。

多位客户经理向《证券日报》记者
透露，近期基金发行市场非常热闹，尤
其是权益类新发基金爆款频出，出现了
多只规模超百亿元的基金产品，其中有
不少产品因销售火爆而提前结束募集。

爆款基金成银行代销“香饽饽”

《证券日报》记者走访多个银行网
点后发现，在部分银行网点，排队认购
新基金的场景再度出现。

在一家国有大行的支行网点，前台
大堂经理在询问记者来访缘由后，便指
引记者到理财专区，进行“一对一”服
务。据该行客户经理介绍，今年以来，
基金销售情况相对较好，尤其是 7月份
以来，股市迎来一波上涨行情，投资者
对基金的关注度提高。“今年 2月份，好
几个客户在我的推荐下购买了基金，现
在收益率已达 30%。我们近期还会推
出爆款基金。”该行客户经理表示。

说到爆款基金产品，一家股份制银
行客户经理向《证券日报》记者介绍了
一款新产品：“前几天我行代销的一只
新基金，提前三天进行预约，第一天仅
十分钟就预约购买了5亿元。”

“目前的爆款基金大部分是新基
金，有的会按比例配售，有的会提前结
束募集，由于销售火爆，募集期通常只
有一天。”另一家股份制银行的客户经
理也表示，随着基金赚钱效应显现，投
资者对基金的认可度越来越高，所以卖
得特别快。该行客户经理向《证券日
报》记者介绍称：“最近我行代销的一款
基金，首发日就吸引了约 150亿元认购
资金的追捧，远远大于该基金 80亿元

的发售目标。为了更好地管理基金，获
得不错的业绩，因此对此基金进行了比
例配售。”

《证券日报》记者还了解到，上述银
行客户经理介绍的基金产品，大多具有
管理规模较大、基金经理具有多年投资
经验且管理业绩不错的特点。近期已
有多只爆款基金主动对发行规模进行
了限制。业内人士分析称，基金规模在
一定程度上会影响业绩，产品规模太
大，不但会影响流动性、交易频率等，还
会约束基金经理的交易策略，管理的难
度较高，业绩也难以保证。

偏股混合类基金最受追捧

《证券日报》记者在走访中，一位国
有大行客户经理告诉《证券日报》记者，
今年以来新发基金得数量较多，其中，
偏股混合类基金最受投资者欢迎。“这
些产品的基金管理人大多投资能力突
出，在市场上颇有口碑，且新发产品基

本都由明星基金经理挂帅。”
《证券日报》记者注意到，今年以

来，越来越多的银行客户经理在自己的
朋友圈推荐基金，尤其是偏股型基金。
还有不少客户经理主动通过电话、微信
等方式通知客户何时入手。

基金销售火爆的背后，是新基金的
大量发行。Wind数据显示，截至7月31
日，今年以来已经成立819只新基金，合
计募资规模16037.76亿元，已超过2019
年全年1.44万亿元的发行规模，平均每
只募资规模19.58亿元。其中，权益类基
金占据主流地位。前7个月，股票型基金
和混合型基金分别成立148只和346只，
募资金额分别为2273.34亿元和8155.06
亿元；权益类基金合计募资规模达到
10428.39亿元，占今年新基金成立规模
的65%。此外，今年以来成立的多只百
亿元级新基金里，大部分是权益类基
金。今年7月份，共有7只百亿元级新基
金出现，合计募资5389.4亿元，超过2015
年5月份的3025.74亿元募资额，刷新了

新基金单月发行规模纪录。

购买基金不能“一时冲动”

《证券日报》记者在走访中还发现，
面对投资者的购买热情，客户经理在推
荐产品的同时也在不断强调投资风险。

一家大型银行支行客户经理向记者
介绍:“近期很多购买基金的投资者，此
前并没有股票投资经验，也没有研究分
析过基金经理的投资风格，购买基金仅
凭脑门一热，哪只基金抢手就买哪只。”
在这种情况下，银行客户经理会向投资
者强调风险，“基金作为一种中长期投资
理财工具，不适合频繁操作。投资者应
立足于自身风险承受能力和资金实力。”

“不要拿全部现金去投资。”这句话
几乎成为银行客户经理的金科玉律。
一家银行的客户经理建议，理财应做好
资产配置，比如偏股型基金的配置比例
可以在 10%-20%之间，偏债型基金配
置比例可以在20%-30%之间。

多只新发基金提前结募
有银行网点十分钟预约卖出5亿元 本报记者 王 宁

中国证券投资基金业协会（以下
简称“中基协”）数据显示，截至目前，
全市场进行登记的私募资产配置类
管理人仅有9家，有4家为今年登记，
其中3家集中在今年7月份。最引人
注意的是，中国石油天然气集团有限
公司（以下简称“中石油”）正式进军
私募行业。

有私募人士分析认为，国企进军
私募行业，将为该行业的发展增添新
动力，有利于推动私募行业的健康发
展。同时，还将进一步提升私募行业
的地位和影响力，加速行业的优胜劣
汰。

私募资产配置基金
现国企身影

《证券日报》记者对中基协数据
梳理后发现，在全市场仅有的9家私
募资产配置基金中，今年新登记的基
金有4家，分别是潮商东盟投资基金
管理有限公司、中国石油集团养老资
产管理有限责任公司、北京常瑞资产
管理有限公司、上海道禾长期投资管
理有限公司。

《证券日报》记者还发现，上述 4
家私募资产配置基金中，有3家集中
在今年7月份登记，且实际控制人来
头不小，例如，中国石油集团养老资
产管理有限责任公司的实际控制人
为中石油。

据中基协公示信息显示，中国石
油集团养老资产管理为中石油旗下
全资子公司，注册资金8.5亿元，全职
员工共 7人；公司法定代表人、总经
理、执行董事为刘强，曾任中石油预
算管理部、资金部副总经理。

同样在今年 7月份新登记的上
海道禾长期投资管理有限公司，其实
际控制人为原国泰君安证券董事长
杨德红。杨德红曾任上海国际集团
副总裁，上海国际集团是国泰君安的
大股东。

玄甲金融 CEO 林佳义在接受
《证券日报》记者采访时表示，参考国
际市场，养老金和企业年金均在不断
加大资本市场的配置比例，这是理财

市场发展趋势，中国市场也有很多现
金留存及资金成本低的国企央企，同
样存在用活现金投资、并购等需求。
尤其是去年以来，A 股市场不断走
高，促使更多国企央企在投资配置上
迈出更大步伐。

“国企进军私募行业，将为私募
行业带来不菲的增量资金，其中一部
分将是长期资金，类似外资配置A股
的逻辑。”林佳义认为，资金成本低、
年化复合回报率要求不会特别高，大
部分持仓还在头部企业，这是此类长
期资金加大股票配置的主要逻辑。
近年来，私募行业发展较快，管理规
模也获得巨大增长，今年以来破百亿
元的私募机构就增加了不少，也出现
了不少20亿元以上的私募。短期来
看，私募行业仍处于快速发展阶段，
目前头部私募还处于管理规模上升
阶段，随着未来A股市场更多轮牛熊
周期的更迭，将淘汰更多的私募，行
业马太效应将会显现。

9只产品管理资产
突破8亿元

有业内人士表示，私募资产配置
基金将有效推动我国资产管理行业
建立“大类资产配置-专业投资工
具-基础资产”多层次有机体系，该
类基金的发展将为私募行业增添新
动力。

私募排排网资深研究员刘有华
向《证券日报》记者表示，国企进军
私募行业，有利于推动该行业健康
发展。一方面，国企可为该行业注
入一批股东实力背景雄厚的优质私
募；另一方面，有望进一步提高私募
基金的行业地位和影响力；另外，还
会推动私募行业的竞争，加速优胜
劣汰。

据私募排排网最新数据显示，截
至目前，9家私募资产配置基金发行
产品共计 9只，管理规模已突破 8亿
元。中基协数据同时显示，今年新增
的 4家私募资产配置基金目前并无
产品备案。截至今年上半年，全市场
私募基金共有2.44万家，产品数量为
86095 只，管理资产规模为 14.35 万
亿元。

年内新增4家私募资产配置基金
中石油正式进军私募业

本报记者 周尚伃

券商资管公募化改造不断提速，目
前已有 22 只券商大集合产品完成改
造。据《证券日报》记者了解，不少大集
合产品在完成改造后，努力拓宽销售渠
道，推进产品在互联网平台销售。目前
在互联网平台上销售的券商资管产品
起购金额门槛大大降低，申购费率比券
商直销更划算。

16只产品上线互联网平台

《证券日报》记者发现，为了拓宽销
售渠道，在22只已完成公募化改造的券
商大集合产品中，目前已有16只登陆互
联网理财平台销售（各平台重合产品不
叠加计算），占比 73.73%。相较于以往
券商资管产品 5万元的起购门槛，券商
公募大集合产品的起购金额门槛大大
降低。

以腾讯理财通为例，在其稳健理财
专区券商类产品中，目前在售的一只券
商公募大集合产品起购门槛仅 100元。
该产品精选中短久期信用债作为基础
资产，择机波段操作长久期信用债，并
适当配置ABS类资产，滚动封闭期为 6
个月。自成立以来，该产品年化净值增
长率为3.28%，目前已累计成交1万笔。

在京东金融的定期精选中，券商理

财产品被分为稳健类、浮动类两种专
区。其中，浮动类全部是券商公募大集
合产品，包括 7 家券商旗下的 15 只产
品。由于产品投资类型不同，这15只公
募大集合产品的收益浮动较大，起购金
额也从1元至1000元不等，持有期限从
活期到 1年期不等；由于各类产品风险
等级不同，产品的各项费率也存在很大
差异。

天天基金中设有券商公募专区，包
含 6 家券商的 6 只产品。需要注意的
是，在互联网理财平台购买券商产品，
通常需要进行在线风险测评。

从目前已改造完的22只券商公募大
集合产品中可以发现，销售机构除了券商
外，还包含了银行、基金代销、各类互联网
平台等机构。此外，部分券商还在为公募
大集合产品不断增加销售机构。

“公司正在努力推进互联网平台销
售，像京东金融、腾讯理财通这样的面
向大众投资者的互联网平台，只要产品
业绩优秀，就会实现良性循环。”一家上
市券商资管投资部门总经理在接受《证
券日报》记者采访时强调：“通过互联网
平台拓宽销售渠道，将是中小券商扩大
资管规模的必经之路。”

互联网平台购买可省申购费

《证券日报》记者注意到，如果投

资者在互联网平台购买券商公募大集
合产品，除了可获知风险等级提示、非
保本浮动收益外，还会被告知单笔资
金的封闭期，但在封闭期间不支持取
出。在费用方面，投资者需仔细阅读
交易规则，比如，一些产品可能没有申
购费和赎回费，却有运作费用（包括管
理费、托管费和销售服务费等）。再
如，一些产品的申购费用与资金量多
少相对应；持有期限不同，赎回费用也
各自不同。

上述接受《证券日报》记者采访的
上市券商资管投资部门总经理表示，

“在互联网平台购买券商理财产品的优
势，在于申购费用的折扣上，往往要比
在券商处直接购买费用要低得多，大部
分互联网平台目前都是以走量为主。
但在后续服务方面，券商比互联网平台
更有优势，毕竟券商本身具有专业的理
财团队。”

在京东金融平台中有一款券商公
募大集合产品，起购门槛为 1000元，风
险等级为中低风险。该产品购买费率
共有四档，其中购买额小于 100万元的
申购费率为0.07%；赎回费率共有5档，
持有期限少于 7天的费率为 1.5%。但
在券商App处购买上述产品，购买额小
于100万元的申购费率为0.7%，赎回费
率则与互联网平台相同。

我们可以算笔账，比较一下二者区

别：假设某投资者投资 5万元购买份额
净值为 1.05元的上述大集合产品。如
果在京东金融平台购买，对应的申购费
率为 0.07%，净申购额为 50000÷（1＋
0.07%）＝49965.02（元），可申购份额为
49965.02÷1.05=47585（份），对应的实际
申购费用为 47585×1.05×0.07%=34.97
（元）。如果在券商APP理财商城购买
同款产品，对应的申购费率是 0.7%，净
申购额为 50000÷（1＋0.7%）＝49652.43
（元），可申购份额为 49652.43÷1.05=
47288（份），对应的实际申购费用为
47288×1.05×0.7%=347.57（元）。

《证券日报》记者还了解到，通过券
商APP购买公募大集合产品的申购费
用由投资人承担，不列入集合计划财
产，主要用于集合计划的市场推广、销
售、注册登记等各项费用，申购金额越
大，所适用申购费率就越低；赎回费率
则是持有产品时间越长，费率越低。

通过腾讯理财通购买大集合产品
不需要申购费，对持有期少于 7日的投
资者收取1.5%的赎回费，全额计入集合
计划财产。但投资者需要承担运作费
用，其中包括管理费（每年 0.3%）、托管
费（每 年 0.1%）、销 售 服 务 费（每 年
0.3%）。这部分费用从基金资产中每日
计提，每个工作日公告的基金净值已扣
除相应费用，无需投资者在每笔交易中
另行支付。

券商资管公募大集合销售寻新路 超七成上线互联网平台

本报见习记者 冯思婕

8月 4日，南华期货非公开发行
A股股票申请获中国证监会发行审
核委员会审核通过。根据南华期货
此前公布的增发预案，此次募集资
金不超过 15亿元，其中 10亿元拟投
向风险管理业务。

南华期货 2019年年报显示，风
险管理业务为公司贡献了大部分营
收和毛利。去年全年，该业务实现
营收 90.84亿元，占总营收的 95%以
上，毛利润达 8357.63万元。南华期
货董秘钟益强在接受《证券日报》记
者采访时表示：“此次募资将进一步
增强公司的资本实力，助推公司业
务规模的提升，从而更好地服务实
体经济。”

IPO近一年后
再启定增募资

发展风险管理业务，是期货行
业未来发展的广阔“蓝海”。但风险
管理业务对期货公司的资金实力有
着较高要求，因此，南华期货继去年
8月30日 IPO上市公开募资2.8亿元
后，又迅速启动了此次募资 15亿元
的定增行动。

数据显示，2019 年南华期货旗
下风险管理子公司南华资本各项风
险管理业务规模快速增长。其中，
基差贸易方面，2019年度贸易收入
89.63亿元，同比增长 124.58%；场外
衍生品业务方面，2019年公司名义
本 金 为 1748.10 亿 元 ，同 比 增 长
126.72%；当年做市业务交易额达到
3619.43亿元，同比增长182.40%。

钟益强表示，未来公司将持续
拓展基差贸易业务，通过期货、现
货、期权等相结合的方式，与各类实
体企业开展业务合作，持续提升基
差贸易业务规模；大力开展场外衍
生品业务，通过设计、开发不同的场
外衍生品，满足实体企业锁定采购
价格、降低库存成本等风险管理需
求；同时，也将稳步发展做市业务，
持续优化、改进做市策略，在为各类
期权、期货品种提供流动性的同时，
稳步提升自身盈利能力。

白沙泉并购金融研究院资深研
究员章俨认为：“尽管风险管理业务
利润率不高，但从长期来看，风险管
理业务的开展有助于公司更好地与
产业客户、专业机构客户建立业务
联系。本次加码风险管理业务板
块，南华期货希望通过资源整合，提
高公司的经纪业务规模，进而提升
公司整体经营与盈利能力。”

风险管理
体现行业竞争能力

《证券日报》记者关注到，期货
市场作为金融行业的重要组成部
分，近年来持续深化改革，加大开放
力度。与此同时，期货公司也面临

“大市场”与“小行业”的矛盾，行业
竞争日趋激烈，尤其是传统的期货
经纪业务在常年的手续费价格战
下，同质化竞争严重，倒逼各家期货
公司致力于创新发展，提高自身的
专业服务能力。

风险管理是期货市场的主要职
能之一。如何有效为客户提供专业
的风险管理方案和手段，是期货公
司专业化能力的体现，也是期货公
司在业内保持竞争优势的关键。

浙江省并购联合会副秘书长、
白沙泉并购金融研究院执行院长
陈汉聪在接受《证券日报》记者采
访时表示：“随着开放力度的加大，
期货市场‘引进来’和‘走出去’的
步伐不断加快，尤其是铁矿石、原
油等国际化品种的推出，使得期货
市场的国际化程度不断提高。在
这样的宏观环境和行业背景下，期
货公司应当以传统经纪业务为基
础，同时大力布局资产管理、风险
管理等创新业务，持续推进企业国
际化发展，以求为投资者提供以期
货衍生品为主的境内外一体化的
风险管理服务。”

钟益强也向记者坦言：“经纪
业务是我们的发展基石，风险管理
业务、境外业务等则是驱动公司可
持续发展的动力源泉。我们将坚
持服务实体经济的理念，发展成为
以衍生品业务为核心的金融服务
公司。”

拟定增募资不超15亿元方案获批
南华期货加码风险管理业务


