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最近，社会上又出现了一种电信诈
骗手段——假借“调额”。

近日，张某接到一个陌生电话，对
方自称是某银行的业务员，问张某要不
要提升信用卡额度，张某想都没想就答
应了。对方就用手机发送一条银行网
址的链接给张某，让她到链接的网址上
填写信用卡号及身份证。

张某填完后，对方就打电话让她电话
不要挂，要马上帮张某提升信用卡的信用
额度。当张某输入信用卡号及身份证等信

息后，她的手机就收到一条银行发来的短
信。此时，对方在电话中叫张某报出短信
里的6位数密码，张某还没有仔细看短信
的内容，就把6位数密码告诉了对方。

之后，张某的手机就连续收到6条
信息，显示她的信用卡通过互联网在某
地某公司消费了11000元。这时，张某
才发现自己被骗，急忙报了警。

警方分析，张某打开的“银行网址”
的链接，是骗子精心打造的“钓鱼网
站”，输入的信用卡号及身份证等信息

被骗子轻易掌握，再加上把密码透露出
去，信用卡内的钱就被盗刷了。

广发银行宁波分行提醒广大消费
者，银行不会外呼客户要求提供隐私信
息，持卡人如接到电话或短信要求提供
卡片信息、个人身份信息、验证码等私
密信息时，可以通过回拨信用卡背面银
行客服电话进行核实。办理提额等业
务还可以通过银行官方微信、官方网站
等可靠渠道进行申请。

宁波银保监局提醒广大消费者，不

点不明链接，不轻信陌生电话，不随意
给陌生人转账，不泄露身份证、银行卡、
验证码等隐私信息。 记者 徐文燕

通讯员 王琴 陈敏 赵振炜

电信诈骗防范小技巧

“再说一遍，本月下架，要买增
额寿险的朋友赶快上车”“利率下
行通道中，3.5%的收益错过不再
有”……最近，朋友圈出现频率最
高的是银行代销的增额寿险产品，
多家银行客户经理纷纷催促客户
赶在6月底停售期限前“上车”。

某股份制银行人士表示，目
前，市面上热推的预定利率为
3.5%的人身保险产品中，增额终
身寿险产品最受青睐。6月，该行
接连卖出3笔百万级大单。

今年3月，监管部门就保险公
司产品利率、投资收益、负债承保
等问题进行研讨座谈；4月下旬又
陆续召集相关保险公司开会，主要
针对寿险公司调整新开发产品的
定价利率，控制利差损。

随着存款利率不断下行，以及
理财、基金等产品收益波动较大，
增额终身寿险成为银行主推产品。
而“定价利率超过3.5%的保险产
品将在6月底集中下架”消息传
出，银行圈掀起了推销增额终身寿
险的热潮。

“我进入保险行业快 20 年
了，这么火爆的咨询情况还是第
一次碰到。”华康保险代理有限公
司宁波分公司总经理李金航告诉
记者，今年二季度，有关增额终身
寿险产品的咨询量一直居高不下，
公司员工忙到晚上十一二点已成
常事，签单量也较往年增加了两三
倍。无论是保险销售同行还是客
户，都想搭上这趟“末班车”。

增额终身寿险火了1

存款利率持续下调

当前，利率下行通道已开启，经过几轮降息后，目

前，国有大行、股份行的存款利率已普遍进入“2.0”

时代，多数国有银行5年期定期存款利率仅为2.5%。

在此背景下，宁波人如何打理钱袋子？

增额终身寿险是寿险的一种，
因为“增额”的特点，让其具备了部
分理财功能。

“购买时，投资者需详细了解
增额寿险，特别是不能将其简单地
与国债、银行存款等产品比较。在
营销过程中，一些金融机构的客户
经理会偷换概念，将增额寿险称为
储蓄型保险，这是不对的。”某股份
制银行资深人士告诉记者，因复利
呈现较高的现金价值是增额寿险
的优势，但并不能把保险和保本保
息的存款同日而语。

需要关注的是，若投保人在保
费交满前退保。那么，保单的现金

价值将受到较大折损。
例如，投保人第一年交纳保费

20万元，若在该年度选择退保，则
仅能退回7万余元。但若长期持
有，在“复利”加持下，该产品的收
益相对不错。另外，部分增额终身
寿险产品提前支取会受到限制。因
此，投资者购买此类产品时，最好
确定这笔钱是短期内不用的资金。

保险行业人士接受记者采访
时表示，一定要选择与自身经济实
力相匹配的产品，认真了解保险产
品的缴费形式、现金价值、保险合
同失效权益等。否则，中途退保，会
造成损失。

上述人士建议，客户在选择相
关保险产品时应关注四方面：一
是，产品解绑是否灵活；二是，产品
现金价值水平；三是，现金价值超
过投入保费时间的早晚；四是，保
险产品的附加服务。

“增额寿险产品的保费门槛较
高，许多保险公司在产品设计上各
具特色。一般来说，保险产品解绑
越灵活、现金价值越高的产品越受
青睐。与此同时，不少公司针对这
些产品客户推出的万能账户、居家
养老等增值服务，也是客户选择产
品时的重点考量因素。”李金航表
示。 记者 周雁 史旻

3 增额寿险不是存款

“当前是窗口期，的确有部分
在售的增额寿险产品已下架，之前
我们代售的一款3年期产品，上周
接到通知停售。”某股份制银行人
士告诉记者。

“由于市场关注度较高，很多
保险公司出于风控等方面的考虑，
对相关保险产品临时下架，这在以
前是非常罕见的。一般来说，一款
保险产品下架往往会提前一个月
通知，现在则出现了‘今晚通知，明
天就下架’的情况。”李金航说。

“存款利率下行，为了让资产
少‘缩水’，近期考虑购买利率
3.5%保险产品的客户确实比较
多，有的将资金从存款转出来，有
的从基金、股票账户里取出来。”某

国有银行人士介绍，当前多数理财
经理都会把增额寿险作为推荐产
品向客户优先推荐，因为其优势在
于固定和复利，长期来看，现金价
值不错。

李金航认为，这次增额终身寿
险销售热潮的出现，一方面原因
是，与目前银行储蓄利率相比，
3.5%预定利率的保险产品具有明
显优势；另一方面，市场经过这些
年沉淀，已培育了一批具有投资意
识和财富管理能力的民众，他们对
多元投资产品的接纳度更高。

记者采访多家银行及保险公
司了解到，目前，市场上常见的增
额终身寿险产品通常采取期交模
式，交费期限有3年、5年、10年、

20年不等。从第二个保单年度起，
保险金额按基本保险金额的3.5%
每年“复利”增加。

上述国有银行人士进一步举
例解释，比如，该行一款在售的增
额终身寿险产品，缴费5年，年交保
险费10万元，第五年交足保费后现
金价值是506804元，但到第10个
年头，现金价值可达600150元。

“正是基于可观的现金价值，
以及出于资产保值的想法，我们银
行的几个高净值客户最终购买了
增额人寿险，每年交100万元，连
交3年。”上述股份制银行人士告
诉记者，在当前资本收益比较难的
环境下，增额终身寿险不失为一种
值得关注的新投资渠道。

2 已有部分在售增额寿险产品下架

谢幕前最后狂欢
增额终身寿险


