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本报记者 冷翠华

一组看似矛盾的数据刚刚出炉
——根据上市险企和上市银行 2024
年年报，去年上市险企银保收入大多
同比上涨，而上市银行代销收入却普
遍同比下降，部分银行保险代销收入
甚至呈现同比锐减。

业内人士认为，上述看似矛盾的
数据背后，是“报行合一”政策的落地
实施，以及银保业务的转型发展。未
来，银保渠道仍将是保险业非常重要
的渠道，“价值银保”是险企要着力推
进的重点工作之一。

核心原因：报行合一

简单理解，银保渠道是指“银行为
保险公司代销保险产品，同时保险公
司向银行支付手续费和佣金”的一种
合作模式。

从上市险企角度看，2024 年，新
华人寿保险股份有限公司（以下简称

“新华保险”）银保渠道实现保费收入
516.74 亿元，同比增长 8.1%；中国人
民人寿保险股份有限公司（以下简称

“人保寿险”）去年实现银行保险渠道
保 费 收 入 511.56 亿 元 ，同 比 增 长
4.3%；中国太平洋人寿保险股份有限
公司去年银保渠道实现规模保费
409.02 亿元，同比增长 7.4%；中国平
安人寿保险股份有限公司（以下简称

“平安人寿”）去年个人业务新业务的
银保渠道保费收入 217.94亿元，同比
增长 10.6%，个人业务续期业务的银
保渠道保费收入约 257.95亿元，同比
增长 26.5%；中国人寿保险股份有限
公司（以下简称“中国人寿”）去年银保
渠道总保费收入同比小幅下降。

2024年，A股上市险企银保渠道
保费收入大多实现同比上涨。不过，
多家A股上市银行去年的代销收入同
比普遍下降，这主要是由于代销保险
收入下降。

具体来看，农业银行去年实现手
续费及佣金净收入 755.67 亿元，较
2023 年减少 45.26 亿元，下降 5.7%。
其中代理业务收入下降 20.6%，主要
是代理保险相关手续费收入减少；建
设银行2024年年报显示，手续费及佣

金 收 入 中 ，代 理 业 务 手 续 费 收 入
144.12 亿元，较 2023 年减少 44.82 亿
元，降幅 23.72%，主要受保险、基金等
降费政策影响；此外，招商银行去年实
现代理保险保费1172.25亿元，同比增
长 21.07%，不过，其代理保险收入
64.25亿元，同比下降 52.71%；平安银
行 2024 年代理及委托手续费收入
54.34 亿元，同比下降 29.4%，主要是
代理个人保险收入下降。

普华永道管理咨询（上海）有限公
司中国金融行业管理咨询合伙人周瑾
对《证券日报》记者分析称，随着“报行
合一”政策（保险公司在向监管部门报
送产品审批或备案材料中所使用的产
品定价假设，必须与实际经营过程中
的行为保持一致）的落实，银保渠道的
手续费率出现大幅下降，行业平均幅
度约 30%，因此，虽然 2024年险企银
保渠道保费贡献度仍在上升，但银行
的代销收入则呈现同比减少态势。

对外经济贸易大学创新与风险管
理研究中心副主任龙格也对《证券日
报》记者表示，银保渠道保费上涨而销
售费用下降的主要原因在于“报行合

一”政策对银保渠道佣金进行了严格
约束，导致银行代理保险的中间收入
大幅下降。同时，险企通过优化业务
结构，转向长期期交、高价值产品，虽
然保费规模增长，但手续费率较低，进
一步压缩了银行的佣金空间。

大力发展“价值银保”

去年，各上市险企银保渠道的价
值贡献都有明显提升。在业内人士看
来，未来，险企和银行还需联手持续提
升银保渠道的业务价值。

2024年，平安人寿的银保渠道聚
焦价值经营，高质量发展成效显著，
银 保 渠 道 新 业 务 价 值 同 比 增 长
62.7%。新华保险丰富银保渠道产品
供给，聚焦期交规模，提升价值贡献，
实现保费及价值率双增长。人保寿
险通过完善制度、强化刚性管控，推
动渠道转型高质量发展，努力提升银
行保险渠道新业务价值，实现新业务
价值 23.41亿元。中国人寿优化经营
管理体系，积极推动渠道转型，降本
增效成效明显。

“随着保险行业探索高质量发展
模式，险企对保费规模的追求发生改
变，转为平衡规模和价值。因此，险企
也都在对银保渠道投放的产品及期限
结构进行调整，提高期交产品占比，提
升产品价值率，拉长产品期限，从而提
升银保渠道的价值贡献。”周瑾表示。

龙格补充表示，“报行合一”推动
险企降本增效，提升利润率，同时，险
企专业化队伍建设的深化也将助力价
值提升。

在周瑾看来，尤其是在传统个险
代理人模式面临重大转型以及保险行
业加大分红类产品销售的背景下，银
保渠道在继续贡献大量保费的同时，
有望进一步兼顾价值贡献，保险公司
和银行也会进一步探索更加长期共赢
的合作模式，并可能在客户长期经营
层面达成一致，即以客户的需求和长
期经营为目标，银行和险企摒弃基于
短期代销费用的合作模式，充分满足
客户财富配置和风险管理的需求，提
升银行的客户黏性，降低险企的销售
成本，深度探索“产品+服务”的发展
模式。

“报行合一”政策持续显效

去年头部险企银保收入同比上涨
上市银行代销保险收入同比普降

本报记者 李 冰 熊 悦

高净值客户作为零售金融业务中
最具价值挖掘潜力的客群之一，历来是
商业银行争夺和服务的重点。截至 4
月7日，A股已有23家上市银行披露了
2024年年度报告，主要商业银行的私
人银行业务“账本”随之浮出水面。

《证券日报》记者以14家公布了去
年私行数据的上市大中型银行（包括 6
家国有大行及 8 家全国性股份制银
行）为分析样本梳理发现，尽管当前商
业银行零售金融业务有所承压，上市
大中型银行的私行业务却整体表现不
俗，且座次排位趋于稳定。前述 14家
银行去年的私行客户数均呈现较高增
速，其中有 5 家银行的私行客户数在
10万户以上，7家私行资管规模在 1万
亿元以上。9家去年的资管规模增速
在10%以上。

国有大行稳居第一梯队

从披露数据可以看到，不管是从私
行客户数还是资产管理余额来看，工商
银行、农业银行、建设银行、中国银行 4
家国有大行均稳居第一梯队。

截至 2024年末，工商银行的私行
客户数为 28.9万户，较上年末增加 2.6
万户，增幅为 9.9%；农业银行的私行客
户数为 25.6万户，较上年末增加 2.4万
户；建设银行、中国银行的私行客户数
分别为23.15万户、19.89万户。

全国性股份制银行中，招商银行的
私行客户数依旧保持领先地位，截至
2024 年末，达到 16.91 万户，较上年末
增长 13.61%；其次是平安银行、中信银
行，私行客户数分别较上年末增长
7.3%、13.77%，至 9.68万户、8.41万户；
兴业银行、光大银行、民生银行的私行
客户数增长也较为强劲。其中，兴业银

行的私行客户月日均数为7.70万户，较
上年末增加7859户，增幅为11.36%，客
户净增创近三年新高；而光大银行、民
生银行的私行客户数去年底已分别突
破了7万户、6万户。

私行资管规模也是衡量私行业务
实力的重要指标。在14家公布去年私
行数据的上市大中型银行中，有 12家
披露了私行资管规模数据，这 12家银
行截至去年底的私行资管规模均较
2023年末实现增长，9家银行的资管规
模增速在10%以上。

据梳理，截至去年底，14家银行中
私行资管规模“万亿元俱乐部”成员共
有7家，分别为工商银行、农业银行、中
国银行、建设银行、平安银行、交通银
行、中信银行，资管规模达3.47万亿元、
3.15万亿元、3.14万亿元、2.78万亿元、
1.98万亿元、1.30万亿元、1.17万亿元。

其中，农业银行、中国银行的私行
资管规模站上3万亿元，成为“3万亿元
阵容”的新晋成员。而这两家国有大行
去年的私行资管规模增速同样领先，分
别较2023年末增长17%、16.73%。

需要指出的是，每家银行对私行客
户设置的门槛并不相同。比如，招商银
行的私行客户指在该公司月日均全折
人民币总资产在1000万元及以上的零
售客户；平安银行平安私行客户标准为
客户近三月任意一月的日均资产超过
600万元。

中国银行研究院研究员吴丹告诉
《证券日报》记者，当前我国私人银行业
务呈现出“头部集中、差异化竞争”的格
局。头部银行凭借品牌、客户基础和综
合服务能力占据主导地位，中小银行则
通过差异化策略争夺市场份额，或深耕
区域市场，或专注特定行业。外资银行
也在依托全球化网络和成熟经验，为高
净值客户提供专业跨境服务。“多层次
竞争格局推动着私人银行服务向更专

业化、精细化的方向发展。”

持续延伸服务“触角”

作为零售金融业务的重要组成部
分，私人银行业务为诸多商业银行零售
转型的重要抓手。从各家银行披露的
私行数据来看，在当前商业银行净息差
收窄、零售业务增长承压的背景下，私
人银行业务显示出相当的韧性。主要
商业银行正在持续深挖高净值客群价
值，构筑私行业务竞争壁垒。

业内人士认为，银行传统零售业务
增长乏力之际，私人银行业务凭借高净
值客户资产规模的稳定性和高附加值，
已成为商业银行稳定中短期业绩、长期
优化客户结构的重要引擎。

吴丹认为，私人银行业务在零售银
行业务发展中扮演着至关重要的角
色。“高净值客户虽然数量占比小，但对
零售业务利润的贡献度较大，这类客群
资管规模大、服务需求多元，能显著提
升银行的中间业务收入，优化盈利结
构。高净值客户的低利率敏感性和高
黏性也有助于银行降低负债成本，增强
业务稳定性。”

“私人银行业务不仅是财富管理的
核心抓手，更能带动投行、资管、家族信
托等跨业务协同，突破了传统零售业务
依赖息差和单一产品的局限性。此外，
私人银行客户的非金融需求，如健康管
理、圈层资源对接等，也为银行拓展增
值服务、增强客户黏性提供新场景。”苏
商银行特约研究员薛洪言对记者表示。

当前商业银行正从深化客户分层
服务策略、提供差异化产品及服务组
合、打造多元化非金融权益等方面持续
构筑私行服务体系。记者注意到，为不
断延伸私行服务“触角”，去年多家银行
持续完善私行中心布局。

比如私行资管规模迈上新台阶的

农业银行持续深化专业服务体系，截至
2024 年末，建成 150 家总行级私行中
心、300余家分行级私行中心和 800余
家支行级财富管理中心，进一步扩大私
行专业服务覆盖面。2023年末，该行
建成总行级私人银行中心、分行级私人
银行中心和分支行财富管理中心分别
为100家、100家和500家。

邮储银行去年创新搭建简版私行
模式，建设超过10家私人银行中心，由
总行专业团队直营管理，线下高强度队
伍集训，线上深化运营指导、能力打磨、
服务案例分析，为私行中心运营实现敏
捷传导与专业赋能。

中信银行则将私行中心作为私行
客户“服务+经营”的重要阵地，去年该
行私行中心布局逐步完善，截至 2024
年末，已批建私人银行中心99家（其中
新批建11家），覆盖69个重点城市。

薛洪言认为，未来私行业务将围绕
“深度服务、生态融合、长期价值”三大方
向演进。一是需求端从单一资产配置向

“人—家—企—社”综合服务延伸，例如
针对创富一代的家族信托、企业接班规
划，以及面向年轻客群的ESG投资等。
二是服务模式从产品销售转向全生命周
期陪伴，资源整合从内部协同扩展到跨
界合作，头部银行加速与券商、保险、律
所等机构联动，构建涵盖税务规划、慈善
信托的一站式解决方案。三是竞争策略
上，从“规模竞争”转向“价值竞争”，客户
洞察深度、科技应用能力及生态资源整
合效率成为竞争的胜负手。长期来看，
私行业务需重塑考核机制，从规模导向
转为客户资产健康度指标，才能真正实
现从“规模竞争”到“价值经营”的转型。

“未来商业银行需要进一步结合科
技手段和全球化视野，依托智能投顾、
大数据分析等科技手段提升服务精准
度，实现高端业务与普惠业务的协同发
展，构筑银行综合竞争力。”吴丹表示。

14家上市银行2024年私行“账本”观察：

两家国有大行私行资管规模去年突破3万亿元

本报记者 彭 妍

日前，招商银行发布公告称，该
行将于 4月 9日起停止ATM扫码存
款服务。据不完全统计，自2024年3
月份至今，已有超过 50家银行机构
宣布停止无卡存款、无卡取款、扫码
存取款等功能，覆盖国有大行、股份
制银行、城商行及农商行等多类金融
机构。

受访人士表示，银行收紧无卡业
务主要出于风控和成本考量，未来更
多机构将跟进。此举旨在平衡服务
便利性与资金安全性，推动金融服务
向更严格的身份核验和技术赋能方
向转型，未来以智能风控补齐传统无
卡业务的风险短板。

保障客户资金安全

据招商银行发布的公告，客户
后续可持银行卡，通过招商银行
ATM或前往该行营业网点办理存款
业务。此举是“为保障客户资金安
全”。

近年来，国内银行业持续收紧
无卡存取款业务。去年上半年，国
有大行率先启动调整。例如，工商
银行于去年 4月份暂停手机银行无
卡取现功能；交通银行紧随其后，
终止个人手机银行无卡取款功能
中的预约取款服务；农业银行、建
设银行等机构亦陆续跟进。去年
下半年，股份制银行及城商行持续
跟进。例如，民生银行在去年发布
公告称，自 6 月 7 日起全面关闭手
机银行“ATM无卡取现”功能；兴业
银行在去年 6 月 28 日宣布，自 7 月
10 日起终止手机银行 ATM 扫码取
款服务。

中小银行也进一步收紧。栖霞
农商银行、莱州农商银行等地方金融
机构自去年 12月份起，全面取消自
助设备“预约取款”“无卡存款”等非
接触式服务，要求客户通过实体银行
卡办理业务。彼时，栖霞农商银行表
示，为提升服务质量，保障客户资金
安全。

苏商银行高级研究员杜娟对
《证券日报》记者表示，银行调整无
卡存取款业务主要有两方面原因：
一是风控原因，ATM 机无卡存取款
可能存在身份验证安全性不足、二
维码或验证码被盗取等问题。目前
一般个人用户的现金使用频率不
高，对ATM无卡存取款功能的使用

频率也不高，且存在洗钱、诈骗等风
险。二是客户可能误操作导致存取
款差错，反而需要花费更多时间处
理，影响用户办理业务的效率，增加
了银行运营成本。

苏商银行特约研究员薛洪言对
《证券日报》记者表示，多家银行收
缩无卡存取款业务的核心动因在于
平衡风险防控与运营效率。随着电
信网络诈骗和洗钱手段的升级，无
卡存取款因其匿名性特征成为风险
敞口较大的业务环节。相较于需要
实体卡验证的传统方式，无卡操作
虽然在便捷性上具有优势，但也削
弱了银行对用户真实身份的核验能
力。特别是在大额交易场景中，仅
凭手机验证码或动态口令的验证机
制难以满足反洗钱监管的穿透式审
查要求。

平衡安全与便捷

薛洪言表示，银行收缩无卡存
取款业务带来了运营成本的结构性
优化，将原本分散在 ATM 终端维
护、异常交易监测的资源集中到数
字渠道的安全体系建设上，同时通
过引导用户向手机银行迁移，为后
续的客户行为数据分析创造更优质
的入口。

从用户端来看，中国邮政储蓄银
行研究员娄飞鹏对《证券日报》记者
表示，无卡存取款业务的收缩，一定
程度上给适应无卡存取款业务办理
的客户带来不便，但也有助于保障其
资金财产安全。

业内人士认为，金融科技发展要
求银行通过数字技术重构业务模式、
业务流程及应用场景。当前多家银
行正优化无卡业务布局，探索创新转
型路径以实现可持续发展。对此，娄
飞鹏认为，在优化无卡存取款业务过
程中，不仅要做好客户引导教育，赢
得客户的理解和支持，而且要强化风
险管理措施，优化完善网点、自助设
备、手机银行等渠道服务，为客户提
供优质的金融支付。

薛洪言也表示，在行业整体向
无卡化进阶的背景下，商业银行的
创新转型需做好风险与效率的平
衡，重点在于将生物识别、行为特征
分析等智能风控手段深度嵌入存取
款流程，最终实现从简单的介质替
代升级为基于数字信任体系的金融
服务再造，更好地推动安全与便捷
的平衡。

强化账户安全管理
多家银行收紧无卡存取业务

本报记者 王 宁

近日，海外商品期市主要品种
期价大幅走低，包括原油和黄金等
期价创出阶段性新低。多位分析人
士向《证券日报》记者表示，由于海
外市场基本面波动，国际油价和金
价出现不同程度回调，但就投资逻
辑来看，两个商品存在明显差异；短
期来看，由于不确定性因素尚存，建
议投资者短期转变为防御性交投
策略。

原油期价创近四年新低

北京时间 4月 7日，纽约商品交
易所（NYMEX）原油主力连续合约
盘中跌破 60美元/桶关口，已连续 5
个交易日下滑，并创出 2021 年 2 月
份以来新低；与此同时，纽约商业交
易所（COMEX）黄金主力连续合约盘
中失守 3000 美元/盎司关口，连续 3
个交易日收于阴线。截至记者发稿，
NYMEX 原油期货报 59.77 美元/桶，
创出近四年来新低；COMEX黄金期
货报 3041美元/盎司，3000美元关口
失而复得。

银河期货有限公司大宗商品研
究所高级研究员童川向《证券日报》
记者表示，国际油价持续走低主要在
于海外市场宏观面和供应端的双重
利 空 致 ，例 如 石 油 输 出 国 组 织
（OPEC+）宣布将增产，促使国际油价
开启下跌行情。

中粮期货有限公司原油研究员
陈心仪告诉记者，海外市场宏观面波
动和原油主产国宣布增产，对原油期
货市场情绪面形成显著冲击，其中增
产消息显然是超预期利空，投资者原
本期待油价弱势格局下能得到产油
国利好托底，但本次产量调控思路，
给多头预期再泼冷水。“从基本面来
看，国际油价长期下行趋势确立，空
头力量目前正在增强，长期或处在
60美元/桶之下运行。”

海外市场基本面波动引发商品
市场避险情绪升温，国际金价应借

势上涨，但金价与油价却表现出同
步走低行情。在金瑞期货股份有限
公司宏观研究员黎天元看来，市场
流动性下降成为本次国际金价走低
的主因。他向记者表示，作为传统
避险资产，黄金在本轮市场调整中
也未能幸免，主要原因是各类风险
资产快速下跌导致流动性急剧下
降，部分投资者被迫抛售相对稳定
的黄金资产，以解决其他资产短期
流动性危机，黄金价格在抛压增大
下出现调整。

建议采取防御性策略

虽然目前国际油价和金价出现
同步下滑态势，但分析人士认为，两
者交投逻辑并不一致，待期价企稳后
或出现分化走势。

“国际宏观面波动引发市场恐
慌情绪升温，油价出现大跌行情，但
未来可能存在变数。”童川表示，目
前油价上涨面临双重压力，短期市
场存在流动性风险和预期反复修正
风险，预计后市油价波动或加剧，期
价将维持震荡偏弱格局，市场正在
等待基本面明确指引。对于投资者
而言，建议以买入期权方式对冲现
货、期货单边风险，并做好仓位管理
和风险控制。

国际油价下跌行情或未结束，有
分析人士认为当前还在寻找新的平
衡位置。在陈心仪看来，国际油价正
在试探当前位置支撑，短期内市场交
投情绪处于恐慌期，若无多头力量入
场托底，油价或将持续试探低点寻找
新支撑，长期交投策略仍以偏空为
主。

不过，对于国际金价短期投资策
略，黎天元表示，待短期流动性危机
后，黄金仍是良好避险资产，地缘风
险和国际宏观经济面的不确定性，以
及美元走弱等因素，将继续支撑黄金
期价中长期走强。

对于投资者而言，多位分析人士
表示，在当前不确定性增强的环境
下，防御性策略或是最佳选择。

国际原油、黄金期价创出阶段新低


