
7金融市场
责编 汤艺甜 美编 张彬 责校 池红云 电话：64101908��news0518@163.com

北京商报2021.4.23

显卡涨完硬盘涨 矿圈盛宴噱头多

价格仍在上行

“因想组装一台电脑，却突然发现显卡的

价格特别贵，比如原先3000元的显卡，现在价

格至少在7500元。”李可向北京商报记者说

道，“过去购买显卡的用户主要用于装配电脑

主机，现在就不一定了。装机市场现在属于至

暗时刻，突然有很多电脑发烧友开始关注起

了比特币。”

而币圈人士张阳（化名）则向北京商报记

者透露，显卡价格的上涨在2020年底已有端

倪，近期更是愈演愈烈。全新显卡不仅官方售

价上涨，由于购买难度变大，在二手交易市

场，显卡往往还要经历二次溢价。

张阳表示，基于挖矿对于显卡的高负荷要

求，英伟达RTX30系列等中高端显卡更受用

户欢迎。根据腾讯科技4月16日报道披露，英伟

达RTX3060Ti显卡从发售价2499元上涨至

10099元，RTX3080显卡从发售价5499元上

涨到16499元，涨幅分别为304%和200%。

4月22日，北京商报记者在京东和淘宝等

电商平台进一步搜索发现，过去一周内，显卡价

格仍在持续上涨。同样以英伟达RTX30系列显

卡为例，京东商城内，RTX3060Ti显卡售价在

11000元左右，RTX3080系列显卡价格则多集

中在17000-19000元间。

不少店铺销售页面显示，除了不少显卡

销售页面提示无货，还有部分商家提出了限

购1件、不支持退货等要求。RTX30系列中最

为高级、发售价11999元的RTX3090显卡，当

前在京东商城一自营店铺内的售价为22999

元，且仍处于无货状态，需要预约购买，目前

已有2.1万人次进行了预约。

在该款产品的问答区，有不少用户吐槽

“一补货就被抢完了”，也有用户提到了涨价

后无法退货。店铺客服向北京商报记者证实，

当前尚未接到该产品到货的通知，且这一产

品的确不支持7天无理由退货，而店内另一款

RTX2060显卡产品，则可在未拆封前予以退

换。但并未告知这一操作的具体原因。

在上海对外经贸大学人工智能与变革管

理研究院区块链技术与应用研究中心主任刘

峰看来，整个加密资产市场的交易价格居高

不下，吸引更多用户参与挖矿。而挖矿需要海

量的显卡算力进行支撑，一些商家抢购、囤货

导致整个市场供需关系进一步失衡，显卡的

价格也因此上涨。

苏宁金融研究院金融科技研究中心主任

孙扬则补充道，显卡价格上涨，还在于受到芯

片短缺的影响，显卡芯片供应商芯片供货减

少，一些显卡厂家出货量下滑，市场处于供不

应求的状态。

意在小众币

挖矿云服务平台比特小鹿方面向北京商

报记者展示的数据显示，2011年以来，挖矿年

产值整体呈现大幅增长态势，2020年全年，比

特币产值为324.67亿元，以太坊产值为133.37

亿元。而目前比特币产值已经达到了864.43

亿元，以太坊产值为766.29亿元。

增长的数据背后，是无数矿工狂欢入场。

矿机供不应求成常态，显卡也由此大量流入挖

矿市场，并在供需不平衡的情况下进一步促成

了价格上涨。值得一提的是，在挖矿这一加密

资产产出过程中，显卡是必不可少的一环。

张阳指出，在其过往关注到的部分报道

中，显卡的作用被单一解读成矿机的零件，但

事实上显卡本身便可用来挖矿，挖矿的对象

也并非是比特币。“最早的比特币挖矿活动，

就是用家用电脑显卡直接进行的。后来研发

推出的加密资产矿机，一定程度上就相当于

更大型、更智能的显卡。”

据张阳介绍，当前，比特币历经三次减

半、参与矿工不断增多，比特币的挖矿难度也

不断增加。同时，综合挖矿用电耗能、算力等

方面因素考虑，普通用户自行进行比特币挖

矿操作很难实现盈利，专业矿机成为挖掘比

特币的最主要途径。

近年来，围绕比特币等加密资产形成的

数字交易平台、矿机厂商、矿场运营商等多个

产业自成一脉。在矿机生产方面，比特大陆、

嘉楠耘智、亿邦国际等机构在矿机的显卡研

发等方面也有发力。同时，比特币等交易价格

迅速攀升以来，矿机的价格也水涨船高。

“现在有矿机厂商都不面向零散客户营

业了，矿场订购矿机都是以‘万’为单位，矿机

厂商的订单根本接不过来，”张阳称，显卡价

格的走高与矿机厂商等机构并无直接关联，

矿机厂商均与固定的芯片厂商有合作，尽管

显卡损耗极快，但市场上其他电子产品的显

卡很难满足比特币的挖矿需求。

“这种情况下，普通用户想参与挖矿，只能

通过一些非官方渠道购买二手矿机，或者购买

显卡等配件自行组装”，张阳提到，除了比特币

外，还有百余种小众币可通过挖掘的方式获

得。“以太坊当前还能通过英伟达RTX30系列

显卡进行挖掘，其他币种对于显卡要求更低，

这也是影响显卡价格的一个原因。”

孙扬分析认为，当前比特币挖矿所需投入

的成本更高，很多矿工大量收购显卡新建大量

的矿场去挖其他币种。但小众币发行方、币价

稳定性等更受考验，风险较比特币等更甚，大

量溢价购买设备入场，用户要更为谨慎。

硬盘挖矿被指噱头

加密资产的狂热催生了挖矿产业的繁

荣，并进一步延伸至其他领域。继显卡价格大

幅上涨后，硬盘的价格近期也受到了波及。

北京商报记者了解到，4月以来，一款名为

Chia的挖矿项目走红，并宣称将开放挖矿，但其

并非显卡算力挖矿，而是利用闲置的硬盘存储

空间来进行挖矿，涉及大容量的读写。用户用于

挖矿的存储空间越大，获得原生代币XCH奖励

的概率越大，但XCH如今尚未上线交易。

消息一出，便带动了硬盘价格的暴涨。多

家媒体报道称，随着硬盘挖矿的升温，8T以上

的机械硬盘在京东等电商渠道一度大量断

货，交易价格也在迅猛上涨后急速回落，还有

大额囤货的中间商被套入其中。

对于这一全新的挖矿形式，张阳直言，硬

盘挖矿更像是一个传播噱头，并不具备实质

意义。此前也有部分币种宣称硬盘挖矿，最后

没有溅起任何水花，这一模式能否得到市场

的认可、持续进行仍然需要经历时间的考验。

另一名业内分析人士认为，硬盘挖矿更

像是矿圈市场狂热后的产物，与当前显卡价

格疯涨类似，在加密资产整体降温后，狂泡沫

将被戳破，这类现象也将消失。“普通用户不

应该参与这类投机活动，热潮下溢价购买矿

机、显卡、硬盘的行为，很容易血本无归。”

孙扬则进一步强调，在硬盘挖矿未来价

值还不明朗的情况下，便有用户盲目入场，大

量囤积硬盘等，这类衍生出的投机行为隐患

重重。而挖矿是一种不服务实体经济的行

为，且对能源消耗较大，不论是哪一类产品

主导的挖矿活动，其本身都存在政策与币价

波动的双重风险。通过消耗计算和存储资源

来获得所谓的虚拟财富，普通用户还是要谨

慎对待，更要避免在一些不明的渠道交易，以

防被骗。 北京商报记者 岳品瑜 廖蒙

追星一时爽，但也要注意保护钱袋

子。4月22日，银保监会发布《关于警惕明

星代言金融产品风险的提示》，揭开明星

为各类互联网平台或金融产品代言5类常

见模式，并提醒消费者选择金融产品或服

务时，不可盲信明星代言，应理性对待明

星代言的产品或服务，做到“三看一防”。

主持人、演员、歌手等明星大规模代言

或站台金融产品、平台，对于大众来说其实

并不陌生，尤其是前几年P2P网贷野蛮生

长，明星代言一度成为平台营销的重要手

段。4月22日，北京商报记者搜索发现，目

前鲜少有明星参与互金平台代言，但仍有

不少银行在信用卡产品推广上较青睐明星

推广模式，王一博、迪丽热巴等流量明星均

为不同银行进行过推广代言。

“明星代言，优势是可以扩大银行业机

构及旗下产品的影响力，在获取新用户方

面有所助益，例如部分粉丝将印有明星的

信用卡当成周边产品申请和收集，短时间

内能够快速聚集大量人气；不过，邀请明星

代言需要付出不菲的代言费，如何在引流

前合规宣传、引流后做好风险防控仍面临

挑战。”消费金融专家苏筱芮评价道。

对机构来说，尽管明星代言见效快，

但也有不少“翻车”事件。明星代言金融产

品有哪些潜在风险？4月22日，银保监会

在风险提示中揭开了明星为各类互联网

平台或金融产品代言的5类常见模式。

一是为P2P平台代言，近年已有明星

代言的平台爆雷，导致参与者资金受损；

二是代言涉嫌非法集资的产品，如“中晋

系”集资诈骗案已导致万余名投资者遭受

资金损失；三是为互联网金融平台代言，

网络平台操作更便捷，但也容易存在风险

提示、投保告知不充分等问题，消费者切

忌因明星代言而忽略风险告知事项；四是

为金融产品、平台站台，如“泛亚有色”曾

邀请某学者出席活动，利用名人光环对公

众造成消费误导；五是为银行保险机构某

类产品或整体品牌代言，如明星担任银行

信用卡推广大使或宣传大使。

北京商报记者注意到，在上述5类模

式中，明星为P2P代言站台“翻车”的案例

屡见不鲜，既有不少明显因代言平台兑付

问题一度登上微博热搜，也有不少知名艺

人曾因宣传的P2P平台爆雷，被投资人喊

出要为此负责。2021年1月，首次有地方监

管部门提出，代言P2P的那些“明星”们，负

有不可推卸的责任。

此次风险提示中，银保监会还指出，

部分粉丝无底线追星，为明星集资打榜等

不理智追星行为也被不法分子利用，导致

一些集资乱象。还有的利用名人效应过

度营销宣传诱导过度消费和超前消费，

有可能引发过度负债、暴力催收等问题。

银保监会提醒道，消费者选择金融产品或

服务时，不可盲信明星代言，应理性对待

明星代言的产品或服务。

针对如何避开金融陷阱，银保监会在

风险提示的同时，也给出了多条“锦囊妙

计”，简单总结就是“三看一防”。一看机构

是否取得相应资质。二看产品是否符合自

身需求和风险承受能力。三看收益是否合

理。四要防止过度借贷。

光大银行金融市场部分析师周茂华

指出，金融产品治理有个过程，一方面，需

要继续加大力度治理金融产品销售过程

中“误导消费者、虚假夸张宣传、产品捆绑

搭售、风险提示信息含糊”等乱象；另外，

消费者自身也需认真分析金融产品和服

务相关条款，合理评估自身风险承受力，

从正规渠道购买金融产品，避免轻信“高

收益、低风险”的金融产品，避免过度负

债等。

北京商报记者 岳品瑜 刘四红

同质化竞争激烈的保险业“红海”之下，越

来越多的保险机构试图通过为消费者量身打

造保险产品实现差异化。4月22日，北京商报记

者梳理发现，定制化保险在业内悄然走红，近

期友邦保险、爱心人寿、慧择等保险机构均有

相关动作。

扎堆上线

产品定制是各大险企实现产品创新的重

要路径之一，除了互联网保险机构之外，不少

传统保险公司也参与其中。比如友邦保险推出

的全新一代重疾险产品“友如意”，首批产品包

含1924种组合模式。

互联网保险机构中，慧择日前举办首场春

季产品线上发布会，全新迭代的网红保险产品

如“达尔文5号”“铁甲小宝”“金满意足”“百易

保”等悉数亮相。

爱心人寿亦向北京商报记者独家透露称，

5月20日“爱心节”上，公司将会发布新产品计

划，亦与定制化保险产品联系紧密。

何谓定制化保险？据慧择相关负责人介

绍，在目前的产品定制模式下，真正的用户参

与还未能完全实现。大多数情况下，保险公司

或者中介公司是通过与消费者的高频率互动

以及“大数据分析”，从而更加精确地洞察到市

场需求，为产品定制提供方向，在一定意义上

实现将设计权交到消费者手里。

与此同时，相关负责人介绍称，定制让消

费者拥有产品设计权的另一体现，表现在产品

的可选性及模块化上，互联网定制产品将产品

打碎，由消费者根据需求自由选择。

爱心人寿相关负责人亦认为，产品的定制

化除了体现在特定人群的专属产品中，还可以

体现在产品中增加了对于专属人群的特定责

任，例如：在普通终身重疾险中增加少儿特定

疾病，针对特定阶段特定人群的特殊需求予以

强化。此外，“定制化”亦可体现在同一款产品

中增加多项可选责任，实现客户对于自己保障

需求的个性化定制。

降门槛、补短板

其实，定制化保险并非新鲜事物，其概念早

在20年前就已经在国内出现，直到现在才走红。

首都经贸大学保险系副主任李文中表示，

一直以来，消费者都希望能够买到最符合自己

风险保障需要的保险产品，但是受到技术条件

的限制，早期的所谓定制化保险方案比较粗

糙，主要是根据客户的需求对已有的保险条款

（产品）进行组合，但是一般难以做到精准匹配

需求，而且受制于经营成本和风险控制难度，

对客户的部分需求也无法满足。

中国社会科学院保险与经济发展研究中

心副主任王向楠指出，定制化保险将弥补的传

统保险“短板”，包括一些风险偏高或风险不确

定强的人群，可能被拒保；一些风险真的偏低

或自我感觉偏低的人群，在面对一般条款费率

时，可能不愿投保；一些风险或偏好上“小众”

的人群，在市场上找不到合适的保险产品。

李文中则分析称，近年来随着保险科技的

发展与广泛应用，一方面能够更精准地识别客

户的风险保障需求，使其更加场景化；另一方

面使得保险公司能够更有效地防范逆向选择

与道德风险；再一方面大大降低了保险销售、

理赔等各个经营环节的成本。这使得保险公司

开发销售个性化更强、价格相对更便宜的定制

保险成为可能。

李文中认为，定制保险填补了一些传统保

险市场的短板，主要包括满足客户的个性化保

障需求，填补市场空白；保险产品价格相对更便

宜，能够满足更多人的需求。

友邦人寿首席客户官姜利民表示，目前的

中国保险市场已经迈入了“消费者主权时代”，

大规模量产产品、一招吃遍天下的传统模式显

然已经无法在愈发激烈的“竞争红海”中脱颖

而出。“我们认为，突围的关键在于能不能抓住

客户、理解客户，基于不同客户的个性化需求，

为他们提供差异化的解决方案。”在接受北京

商报记者采访时，姜利民如是表示。

转型新赛道

定制化保险发展道路上亦有诸多壁垒。姜

利民告诉北京商报记者，首先是有无与客户互

动层面的以及数据层面的理解和洞察。其次，

技术亦是一道壁垒，即如何将产品生产出来、

模块化并组合好。最后也是最大的“壁垒”———

团队，他认为如果没有高质量的营销团队，面

对客户无法通过顾问式的方式挖掘需求，所做

的一切都将没有意义。

“所以即使定制化、差异化、个性化是未来

的趋势，但真正能够走上定制化道路并走得好

的公司，未来会较少。”姜利民直言道。同时他

认为，定制化保险一定是未来人身险转型的新

赛道，不仅是产品分层定制化，服务也会定制

化，沟通的模式、互动的方式也会定制化。

而对于险企定制化道路怎么走，李文中提

示称，对于保险公司而言，推出定制保险产品

一方面可以满足客户的个性保障需求，另一方

面也需要切合国家产业发展、社会保障等政

策，以获得更持久的发展动力与更广阔的发展

空间。此外，保险公司发展定制保险时要注重

产品的风险保障功能，避免由于过度强调个性

化而把定制类保险产品演化成赌博。

而在购买定制类保险产品过程中，消费者

又有哪些注意事项？

王向楠指出，先弄清楚自身的风险状况和

保险需求。对于打算投保的定制类保险，尤其

是上市不久的产品，可找找已买过的消费者的

评价，看看有无自己忽略的信息。

李文中亦表示，对于消费者来说，购买定

制类保险产品时需要注意以下几个问题：一方

面，要清楚自己的真实风险保障需求以及需求

重要性的次序，把有限的资金用于定制自己真

正需要的个性化保险产品，避免因产品个性化

和价格便宜影响而陷入“买买买”；另一方面，

购买个性化定制类保险产品时要注意个人信

息的保护，防止因信息泄露给自己带来麻烦与

经济损失。 北京商报记者 陈婷婷 周菡怡

定制化保险走红 人身险竞逐个性新赛道 明星代言金融不可盲从
监管支招如何避坑

“近期想要自行组装一台电脑，

却突然发现显卡的价格飙涨，一问才

知道是受到了加密资产挖矿的影响。”

4月22日，币圈圈外用户李可（化名）

无奈地告诉北京商报记者。

币圈持续升温，已传导到了矿圈

“原材料”显卡市场。4月22日，北京商

报记者了解到，除了用来产出加密资

产的矿机供不应求外，被称为“矿工铁

锹”的显卡售价也在不断上涨，且长期

处于无货状态，更有部分商家做出了

限购要求。不止显卡，硬盘也迎来了大

幅涨价。

显卡价格上涨要点 ●难匹配比特币挖矿需
求，仅能聚焦小众币

●币圈狂热， 显卡
被用于“挖矿”，
价格持续上涨

●衍生硬盘挖矿等投机
行为，极具风险


