
7金融市场

28家基金为何同时按下“限购键”

央行明确扶持 平台经济再收利好

大都会人寿电销“栽跟头”

北京商报2022.8.24

责编方彬楠 实习编辑肖雅娟 美编张彬 责校李爽 电话：64101949bbtzbs@163.com

聚焦科研创新等重点领域

根据央行官网，央行召开部分金融机构

货币信贷形势分析座谈会，指出当前正处于

经济回稳最吃劲的节点，金融系统要进一步

提高政治站位，保持经济运行在合理区间。

会议强调，主要金融机构特别是国有大

型银行要强化宏观思维，充分发挥带头和支

柱作用，保持贷款总量增长的稳定性。要增

加对实体经济贷款投放，进一步做好对小

微企业、绿色发展、科技创新等领域的信贷

支持工作。要保障房地产合理融资需求。要

依法合规加大对平台经济重点领域的金融

支持。

实体经济与房地产一直以来都是金融机

构重要的信贷服务对象。会议中提及的“加大

对平台经济重点领域的金融支持”，也吸引了

市场的注意。一时之间，关于政策转向、扶持

平台经济发展的讨论声不断。

在浙江大学国际联合商学院数字经济与

金融创新研究中心联席主任、研究员盘和林看

来，央行这一扶持消息，究其原因，主要在于平

台经济在经济发展中承担重要角色，支持平台

经济对于当前稳经济而言具有重要意义。

北京社科院、中国人民大学智能社会治

理研究中心研究员王鹏则指出，央行本次提

出的关于平台经济的内容，与此前中央政治

局、国务院传达的会议精神保持了基本一致，

均是从鼓励、引导平台经济良性发展层面出

发，这也是监管方一直以来的态度。

“金融信贷支持，只是助力平台经济规范

发展的一项细化举措，支持对象也将是科研

创新等重点领域，”王鹏补充道，“作为创新型

企业，平台企业也存在融资方面的金融需求。

加大对平台经济重点领域的金融支持，能够

更好地保障企业平稳运行。”

正如王鹏所言，监管方此前已经多次“表

态”，平台经济要规范健康发展。仅8月以来，

平台经济已经四次被提及。

8月19日，全国市场监管工作电视电话会

议提出要抓紧抓好平台经济常态化监管；8月

16日，国家发改委在部署2022年下半年重点

工作时，指出要“持续优化营商环境，推动平

台经济规范健康发展”；8月15日，科技部、财

政部印发《企业技术创新能力提升行动方案

（2022-2023年）》，提出支持数字经济、平台

经济企业加强硬科技创新。

而更早一点，在7月底召开的中央政治局

会议上，同样强调“推动平台经济规范健康持

续发展，完成平台经济专项整改，对平台经济

实施常态化监管”，并首次提出“集中推出一

批‘绿灯’投资案例”。

常态化监管不容忽视

北京商报记者了解到，平台经济是指基

于数字技术、以互联网平台为依托的新型经

济形态，也是基于数字平台产生的各种经济

关系的总称。通俗而言，平台是一个交易场

所，运营方通过平台获得经营收入，同时吸

引更多市场主体参与其中，聚集形成平台

经济。

近年来，规范平台经济健康、有序发展

的大方向下，平台企业展业过程中出现的部

分不规范问题也遭到了监管方的从严整治。

强令用户“二选一”、大数据“杀熟”、未经用

户授权收集隐私信息、过度广告营销等问题

接连出现，也迎来了监管方的罚单与强令整

改要求。

不仅如此，自2021年以来，14家网络平台

企业遭监管方约谈后，平台企业自营的金融

业务也是市场关注的焦点。相关平台企业的

整改进度受到广泛关注，监管方也数次披露

整改工作正在有序推进中。

8月22日，针对央行提出的“加大对平台经

济重点领域的金融支持”，对平台企业有何影

响、下一步有何规范发展规划等问题，北京商

报记者也向百度、腾讯等多家平台企业进行了

采访，但截至记者发稿，未收到对方回复。

在多位分析人士看来，平台经济在当前

经济社会发展中具有重要地位，此前监管方

也提出“充分发挥平台经济的稳就业作用”

“要发挥好平台经济创造就业、促进消费作

用”等，但平台经济规范化发展要求也不容

忽视。

王鹏指出，作为数字经济与实体经济融

合的重要一环，平台经济一方面能帮助传统

企业降本增效，另一方面能提供更多的就业

机会。

盘和林表示，平台经济的作用主要体现

在以下三个方面：一是提高资源配置效率，例

如当前便利的线上化借贷渠道；二是提高供

需匹配，例如电商平台、网约车等；三是创造

新就业岗位，例如同城配送、外卖员等，让更

多群体参与到相关经济活动中。

而对于下一阶段平台经济的发展，盘和

林认为，基于平台经济运营中涉及到的用户

数据、算法等现状，平台经济仍要以常态化监

管为主。在保证平台企业独立性的同时，也要

避免出现“权利过大”引发的无序竞争。

王鹏则建议，平台经济规范健康发展，一

是要做好顶层设计，出台具体措施让企业在

框架内展业；二是用好健全的社会信用机制，

奖惩分明，形成良性循环。

北京商报记者廖蒙

北京商报讯（记者孟凡霞实习记者姬穆

沙）公募基金“闭门谢客”再添新例。8月23日当

天，28只基金（份额分开计算，下同）暂停申购或

暂停大额申购业务。其中，在个别基金的大额申

购限额为1000万元的同时，也有产品的限额低

至10元。8月以来，已有365只基金暂停申购或

限购。有业内人士认为，相关基金管理人可能出

于基金管理规模过大不便于管理或基金产品即

将分红等考虑而对相关产品进行限购。

同花顺iFinD数据显示，自8月23日起，富

国臻利纯债定开债发起式、海富通弘丰定开

债券等28只基金暂停申购或暂停大额申购

等业务。而上述产品的单日申购上限为

10-1000万元不等。

其中，东海基金于8月23日发布公告称，为

保护基金份额持有人利益，即日起对东海祥利

纯债债券型证券投资基金（以下简称“东海祥

利纯债”）的机构投资者申购（含定期定额投

资）业务进行限制，单个机构投资者单日累计

申购（含定期定额投资）金额不超过10元。如申

请金额超过上述限制，基金管理人有权拒绝投

资人当日的全部或部分申购（含定期定额投

资）申请。

针对东海祥利纯债对单个机构投资者的

大额申购限额调整为10元的具体原因，北京商

报记者发文采访东海基金，但截至发稿尚未收

到相关回复。

在中国（香港）金融衍生品投资研究院院

长王红英看来，通常而言，基金净值创新高或

接近历史新高时，基金管理人往往会暂停大额

申购业务。因为在高净值的吸引下，可能会有

更多机构投资者涌入。如果有大量的机构资金

涌入，会摊薄原有投资者的收益，甚至加大基

金净值管理的专业难度。故为保护投资者利

益，基金管理人进行大额申购限制有一定的必

要性。

此外，财经评论员郭施亮补充，基金管理

人暂停限制基金产品的大额申购业务或是为

了控制基金管理规模，因为基金规模过大，会

影响产品的管理，从而导致基金净值出现波动。

同花顺iFinD数据显示，截至二季度末，东

海祥利纯债的合并规模为3.87亿元；截至8月

22日，该产品的年内收益率为3.83%，跑赢同类

产品平均1.39个百分点。另据东海祥利纯债此

前发布的二季报内容显示，截至2022年二季度

末，该产品的机构投资者持有份额为3.74亿

份，占比高达99.99%。

事实上，当前已有不少基金产品暂停申购

或大额申购业务，同花顺iFinD数据显示，截至

8月23日，8月以来共有365只基金暂停申购或

暂停大额申购业务。而在当前暂停大额申购的

基金产品中，还有鹏华安裕5个月持有期混合

A/C份额的大额申购限额低至10元，另外还有

14只产品的限额为50元。

那么在何种情况下，基金管理人会将旗下

基金产品的大额申购限额降至10元？王红英认

为，“在未来收益与风险不均衡的背景下，基金

管理人才会采取限制大额申购的措施，此举主

要是为了限制机构投资者进入。单日限购额设

置为10元、50元甚至100元，意在告知机构投

资者当前不宜购买此产品。而没有关闭申购通

道的原因是，一旦市场行情转好，会继续为机

构投资者放开申购限制”。

也有公募行业资深研究人士认为，基金管

理人将产品的大额申购单日限额降低至10元，

或是为了增加基金持有人数量。“限制大额申

购对于基金管理人和投资者并无太大影响，因

为目前公募市场产品已经超过1万只，投资者

的选择也较丰富。”该研究人士如是说道。根据

中基协最新数据，截至2022年6月30日，公募

基金数量已超过1万只（份额合并计算），规模

合计达26.79万亿元。

谈及限制大额申购对基金管理人的影响，

王红英坦言，限制大额申购对基金经理而言，

实际上是相对正面的评价。因为从基金公司的

商业模式来说，基金规模越大，管理费也会越

多，但在基金规模变大，加之目前市场相对震

荡平稳的背景下，很难取得超额收益。所以，基

金管理人出于对产品业绩负责的考虑会限制

大额申购，也是树立了比较专业的市场形象。

其次，基金管理人也可能是出于产品即将分红

的考虑，以防大笔资金流入摊薄原持有人利益

而限制大额申购。

郭施亮则表示，对于普通投资者而言，在

基金产品申购限额调低的情况下，投资者可以

选择相关替代产品进行投资。如果信任当前持

有产品的基金经理，则可以选择继续持有，因

为限额并不影响基金产品的正常表现。

左手扶持，右手监管，平台经济月内第四次接到了来自监管的“示

好”，这一次轮到了央行。根据央行官网8月22日晚间披露的信息，央行

召开部分金融机构货币信贷形势分析座谈会，要求国有大型银行要强化

宏观思维，并提出要依法合规加大对平台经济重点领域的金融支持。

据北京商报记者不完全统计，这也是8月以来监管方动态中第四次

出现“平台经济”的身影。作为平台经济的参与主体，平台企业的整改动

向受到广泛关注。规范整改与扶持发展并重的背景下，平台经济将如何

完善发展？

“平台经济”部分相关监管动态

8月15日

科技部、财政部

提出“支持数字

经济、平台经济

企业加强硬科技

创新”

7月28日

中央政治局会议

强调“完成平台

经济专项整改，

对平台经济实施

常态化监管”

8月19日

全国市场监管

工作会议提出

“要抓紧抓好平

台经济常态化

监管”

8月16日

发改委指出要

“持续优化营商

环境，推动平台

经济规范健康

发展”

8月22日

央行提出“依法

合规加大对平

台经济重点领

域的金融支持”

10家中心八成被罚

今年以来，大都会人寿的电销渠道问

题频出。

8月19日，大都会人寿重庆分公司因

存在电销业务欺骗投保人、电销业务隐瞒

与保险合同有关的重要情况等违法违规行

为，被重庆银保监局合计罚款107万元。

将时间拨回至3月，因电话销售中心销

售时存在夸大保险责任等行为、总公司两

处营业场所未报经监管部门批准的违法违

规行为，大都会人寿总部和8家电销中心合

计被罚122万元。

北京商报记者查询该公司2021年年

报发现，大都会人寿在全国拥有10家电销

中心。被罚的电销中心数量占据了总电销

中心数量的八成。此外，今年5月，大都会人

寿四川分公司曾因电销行为管控不到位等

违法违规行为被罚。

对于大都会人寿电销中心存在的违规

问题，北京商报记者致函大都会人寿进行采

访，大都会人寿总部相关负责人对记者表

示，公司在日常工作中致力于不断完善销售

品质管理，加强销售人员培训，提高客户服

务水平，切实保护消费者权益。

“一家保险公司电销中心因销售误导、

欺骗投保人被监管点名可能对消费者乃至

行业带来不利影响。”有业内人士对北京商

报记者表示，销售误导可能会导致消费者

以为自己买了合适自己的产品，但当被保

险人发生保险事故时，丧失了相应的索赔

的机会，因此有着较大的潜在影响，甚至可

能还会导致消费者对整个行业丧失信心。

从合规层面，中国人民大学中国保险

研究所研究员张俊岩表示，保险公司要按

照监管规定加强电话呼出管理、话术管理、

客户信息管理等。

电销业务不仅频频被处罚，投诉量也

占大头。从近年来大都会人寿的投诉总量

来看，电销涉及的投诉量有着较大比重。

2021年，大都会人寿多元行销渠道电

销部投诉件占投诉总量的80.32%。2020年

大都会人寿各级机构共受理各类投诉合计

9746件，直效行销及数字营销渠道电话销

售业务投诉件占投诉总量的86.99%。而在

2019年，大都会人寿电话销售渠道投诉件

占客户投诉总量的85.6%。

顾问销售能否挑大梁

随着监管趋严，销售行为的合规性压

力不断加大等因素，电销渠道正逐渐“式

微”。透过中国保险行业协会的《2021年度

寿险电话营销行业经营情况分析报告》来

看，我国的寿险电销市场规模保费在不断

下降，2021年，寿险电销行业累计实现规模

保费123.3亿元，较2020年同比下滑9.3%。

行业电销风光不再，单家公司也难言

“乐观”。按销售方式分类来看，大都会人寿

2016年、2017年、2020年、2021年直效行销

及数字营销渠道保险业务收入分别为48.17

亿元、52.76亿元、46.85亿元、42.31亿元，分

别占公司合计保险业务收入的56.18%、

52.55%、31.01%和27.13%。

与此同时，顾问行销渠道“后来居上”，

成为大都会人寿保险业务收入的第一大渠

道。根据大都会披露的数据显示，2016年、

2017年、2020年、2021年大都会人寿顾问

行销渠道保险业务收入分别为20.19亿元、

30.93亿元、72.15亿元、78.39亿元，分别占公

司合计保险业务收入的23.55%、30.81%、

47.76%、50.26%。

“在传统寿险营销人均产能不断下降、

销售成本不断上升的背景下，借鉴国外经

验发展保险顾问行销成为很多寿险公司的

选择，保险销售人员站在客户的立场看待

客户的需求，为其提供解决方案。”首都经

贸大学保险系副主任李文中介绍。

大都会人寿首席顾问渠道官于健也曾表

示，“此前行业依靠拉‘人头’的粗放营销模式

已经无法匹配客户需求，‘我们’需要更多的专

业顾问为客户提供真正专业的服务，因此从

零开始培养具备养老、健康、财富传承等方面

专业知识的寿险人才是未来方向”。

“与以产品为导向的销售模式不同，顾

问行销是以客户需求为导向，注重服务，真

正满足客户需求。”同时，张俊言也表示，这

对保险公司的经营理念和客户服务能力、

代理人的专业素养和专业能力等都提出了

更高的要求。

那么，保险公司发展顾问行销渠道面

临的挑战有哪些？对此，李文中分析，挑战

包括高素质销售人员的供给不足。顾问行

销要求销售人员掌握较全面的经济、金融、

保险专业知识，能够从风险管理、投资理财

等方面为客户提供规划与建议，而不再是

简单地“卖保险”。但是由于传统的保险销

售人员素质普遍不高、社会评价不高，导致

高素质人员对保险销售有抵触情绪。

对于顾问行销渠道如何势如破竹，成

为寿险公司代理人转型中的一大亮点。李

文中认为，保险公司需要花费更多的资源

与精力进行高素质销售人员的培育与储

备，例如加强同高校合作，为大学生提供保

险知识与保险市场讲座，逐步改善人们对

保险销售人员形成的刻板印象。

北京商报记者陈婷婷胡永新

中美联泰大都会人寿保险有限公司（以下简称“大都会人寿”）又

一次在电销渠道“栽了跟头”。继今年3月和5月接连受到银保监会和

四川银保监局处罚后，近日，大都会人寿重庆分公司因电销业务欺骗

投保人等违法违规行为又“吃”了罚单，而且是百万量级。

大都会人寿如何摆脱当前电销渠道罚单“缠身”这一旋涡？从主

要的销售渠道来看，另一大渠道顾问行销已跃居保险业务收入规模

第一，该渠道如何为传统销售提供新的解题思路？


