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■ 互联网保险新规将出炉 图 IC

    网红主播直播带货，成为时下最新兴的销售模式之一。 近一段时期，

这股直播带货风也刮到了?融圈。 但监管部门调研发现，部分银行、保险机
构运用直播营销开展?融产品营销宣传或销售，存在一定风险隐患。对此，监管
部门已下发风险提示，要求辖内银行保险机构加强直播营销?融产品管理。

业内专家表示，?融产品具有虚拟特征和?融属性，决定了其不能通过私人
直播平台带货销售，否则很难纳入?融监管范畴，容易引发违规行为。 因而，?融产
品的销售要纳入合规的市场渠道销售，以便使其在依法监管下合法销售。

本报记者 杨硕
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    最近，一篇《我参加上
海一日游野鸡团， 套路太
好玩了！ 》的文章刷屏，令
人捧腹。 作者拿到地铁里
散发的标价 130元“上海
一日游”小广告，一眼就觉
得有猫腻，亲身体验。结果
可想而知， 承诺的 “游玩
15个著名景点”完全货不
对板， 延安东路隧道顶替
了外滩观光隧道， 豪华浦
江游轮竟是东昌路轮渡
船， 还被拉去购物点买翡
翠……相信参加了这种
“上海一日游野鸡团”的游
客， 对上海的印象不会好
到哪里去。

一位朋友读完说，她
就中过苏州一日游的毒，第
二年妹妹一家来沪准备去
苏州玩，出发前她千叮咛万
嘱咐别上当，结果妹妹一家
竟上了同样的当回来。还有
一个说十年前在北京的公
交车站，被工作人员模样的
人拉去参团一日游，印象实
在太深刻……

这种连蒙带骗、 用超
低价引君入瓮的劣质一日
游团在国内各地长期存
在，至少说明了两点。一是
市场监管仍不到位。 对劣
质假冒的一日游团组织
者、 冒充志愿者拉客的人
员要拿出有效的惩罚清理
措施， 不能听之任之以至
于败坏城市的口碑。 二是
市场确实有消费需求。 应鼓励扶持
优质的服务团队壮大规模， 让远方
来的客人满意而归。 初来乍到一个
陌生城市， 正好有一天可以自由观
光的时间， 不少人愿意花点钱跟团
一日游， 拼团坐车听导游讲解高效
率游玩。 旅行社业务投入不大又能
提供较多灵活就业岗位， 多多扶持
“良币”驱逐“劣币”，其实大有可为。

比如， 外地游客对于正规经营
的城市一日游服务单位知晓度不
高， 旅游主管部门可以参考大众点
评模式， 集中梳理服务企业后放在
有影响力的公众服务平台上 “同台
竞技”，开放点评，让有需要的人群
通过手机和网络能方便地了解、获
得和挑选这项服务。定期优胜劣汰，

保证一定的服务水准。

有需求就有生意， 不要嫌弃小
生意，创业都是从小生意开始的。有
评论说， 被野鸡旅行团假冒的那家
国旅主要做免税业务了， 并不提供
这类服务。没关系，大公司不屑做的
“鸡肋”， 正好给小企业腾出发展空
间。 举个例子，网上几元、几十元一
份的意外险、财产险，大保险公司即
使不赚钱仍在乐此不疲地做， 因为
这是一个很好的新业务导入口。 形
成了规模， 细水长流的小生意也会
“发酵”。做馒头的“巴比”都上市了，

做旅游和做馒头的， 一样是微利加
跑量的道理。

当然， 最后要提醒一下游客别
过于追求低价。一分价钿一分货，售
价明显低于成本价的，多半藏着坑。

偏向虎山行的那是专业卧底， 普通
人靠常识尽量做到避免入坑。

通过朋友圈卖保险合规吗？
互联网保险新规将落地，强调机构持牌、人员持证

    最近冒出的一则新闻，让由直播带货引起

的销售市场乱象，再度成为网友们议论的热点。

近日上海相关部门通报了一起售假案，据
悉这是上海首例“网红直播带货”售假案。据介

绍，上海警方经过 2个多?缜密侦查，成功侦破
了该起利用“网红主播直播带货”形式对外销售

假冒注册商标商品案，在浙江多地抓获售假犯
罪团伙 5个，查处窝点 8处，当场缴获假冒多个

奢侈品牌的箱包、服饰等各类商品 3000余件，
抓获正在直播带货的廖某（女，27岁）等犯罪嫌

疑人 50余名，其中 41人已被依法批准逮捕。

事实上，各大短视频直播平台卖奢侈品假

货现象或多或少存在。中国消费者协会今年 3

?发布的《直播电商购物消费者满意度在线调

查报告》称，有 37.3%的受访消费者在直播购物

中曾遭遇消费问题。有业内人士分析指出，目前

直播带货规模较大，涉及主播、商家及平台等多
个主体，且直播行为具有即时性，事前很难防

范，更多是事后发现问题，通过举报、投诉等解
决，监管部门缺乏相应的监管手段和监管经验。

除了售假行为外，直播带货还存在其他一
些乱象。例如，一些“网红”和电商联手骗粉丝，

商家先砸几十万元打榜，带动流量，主播可劲吹

产品有多好，两者一唱一和，让不明真相的网民
以为得到了天大的好处，实则是在虚假宣传。

    直播带实物商品尚且如此，如涉及金融产

品，风险隐患只会更大。
近年来，随着直播带货的热度越来越高，不

少金融机构也选择将与用户互动的新阵地搬到

线上。据了解，目前金融机构的理财直播主要分
为两类，一是宣讲理财知识、投资理念，二是推

介理财产品。其中，银行及银行理财子公司开启
的线上直播，并不是直接营销理财产品，更多的

是金融知识的普及教育。相较之下，保险公司在
直播方面表现得更积极、主动，已有多家保险公

司管理层亲自上阵，在直播间里“带起了货”，这

也引发了不少问题。
据此前媒体的报道，部分保险及基金机构

利用直播开展金融产品营销宣传或销售时存在

不规范操作。例如，一些直播间使用“绝对回报”

“安心躺赢”“大病都不怕”等诱导消费者进行冲

动消费的用语；另一些直播间为了迎合投资者，
放大对金融产品高收益等内容的宣传，而淡化风

险讲解；还有一些直播间的主播非专业人士，对
保险知识一知半解，却包装成“保险专家”……

“近期的理财营销直播大多基于外部平台，
并不是金融机构的自营网络平台。获得保险代

理业务许可的互联网企业，可以开展互联网保

险业务。也就是说，拥有资质的互联网企业，直
播‘带货’‘卖保险’是合规的。然而，网络直播的

准入门槛低，对于直播相关的平台资质、主播资
质以及直播营销时的合规性等，存在不少问题

与风险隐患。”国浩律师（上海）事务所律师朱奕
奕在接受媒体采访时表示，监管部门应该对平

台与主播的资质不定期予以抽查，从而把好金
融产品的质量关，尽可能降低相关金融产品隐

患，为投资者推荐优质、安全、放心的金融产品，
让公信力和网络的销售力相辅相成、相得益彰。

    对于通过微信朋友圈、公众号、短

视频、直播等方式“卖保险”，监管部门

已制定相关措施加强监管。银保监会 9

?底发布《互联网保险业务监管办法

(?求意见稿)》，对互联网保险业务暴露
的问题和风险隐患进行约束。《办法》规

定，保险机构从业人员应在保险机构授
权范围内开展互联网保险营销宣传。从

业人员发布的互联网保险营销宣传内

容，应由所属保险机构统一制作，在显
著位置标明所属保险机构全称及个人

姓名、证件照片、执业证编号等信息。
此外，《办法》规定，保险机构应当

对本机构及所属从业人员互联网保险
营销宣传承担合规管理的主体责任。

以直播平台、短视频平台为例，银保监
会有关负责人表示，这些平台本身是
不需要持牌的，但是在这上面发布保险营销

宣传内容的机构以及个人是需要持牌，只有
保险机构以及保险机构下属的从业人员才能

发布，发布的内容必须由保险机构统一制作。
上海银保监局最近下发风险提示，要求

辖内银行保险机构加强直播营销金融产品管
理。一是加强相关监管法律法规学习，深化对

直播营销行为的认识和理解，提高对直播营

销行为的风险防范意识；二是加强对直播营

销等金融营销宣传或销售行为 （含金融广告
行为）的事前审核、事中监控、事后报备管理，

强化员工相关行为监督，明确应急处置和责
任追究机制；三是强化消费者权益保护主体

责任意识，加强专业人员知识培训、合规教育
和职业道德教育，牢固树立谨慎开展直播营

销宣传行为的合规意识。

除了加强金融机构直播营销金融产品监
管之外，还有专家指出，投资者也应主动审视

直播销售渠道的正当性，同时对虚假宣传要
有鉴别能力，对高息诱惑提供辨别力，避免陷

入金融欺诈的圈套。

2 ?融圈也刮起带货风


