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市场调查市场调查

车险保费不降反升？
谭女士之前购买的车险，将在明年

1 月份到期。这几天，她接到了保险公
司打来的电话，工作人员咨询是否提前
续保。

“按照去年投保的险种续保，你帮
我算一下，看看优惠下来多少钱?”谭女
士在电话中询价，她预计在同一家保险
公司续保，保费应该逐年更加优惠。然
而，当工作人员将保费计算结果告知她
时，她觉得特别不可思议：“怎么比去年
还贵了？”

谭女士告诉记者，自己去年买车险
时，交强险加上车损险，另外还购买了
一份 100 万保额的三者险，通过返点优
惠下来保费在 2100 元左右。但是今年
保险公司报价，同样的投保险种，保费
要 2400 多元，不但没有逐年递减的优
惠，反而上涨了300多元。随后，谭女士
又咨询了保险公司的朋友，保费计算结
果还是如此。

险企携手“涨价”？
听闻谭女士的经历后，记者随即拨

打了某保险公司客服电话，咨询车辆续
保价格。通过客服人员计算，记者也发
现，车险保费确实比往年高出几百元。
随后，记者又拨打其它保险公司的客服
电话“价比三家”，结果是，各家保险公
司的报价都相差无几，不过几十元至一
百元左右，只是在售后服务方面有所区
别。比如，有的保险公司提供了代驾、
洗车等日常优惠服务。

记者采访的多名车主也普遍表示，
今年的保费比去年高出几百元，往年赠
送的礼品也没有了。“以前购买车险时，
保险公司还给我送了一个维修工具箱，
但是今年啥都没送。”一位车主说。

“推行‘报行合一’之后，各家保险
公司的车险报价差距已经缩小。”据达
城某保险公司的销售人员介绍，“报行
合一”就是险企报给银保监会的手续费
用要与实际执行的费用保持一致，这项
政策的初衷是为了解决手续费“乱战”
的问题。往年险企销售人员为了争夺
客户、完成任务，都是利用返点优惠打

“价格战”，车险报价基本上都触到了
“底线”，一些销售人员甚至把自己的佣
金都返给了客户，所以车险保费普遍较
低。

往年保费为何便宜？
“过去，每家保险公司可以根据自

身情况自行制定手续费率，由于中小保
险公司处于竞争劣势，手续费率往往高
于大型保险公司，存在‘以补贴换市场’
的现象。”一位保险业内人士告诉记者，
实际上，消费者投保后拿到的各种洗车

券、油卡、现金等，都是来自于手续费。
但实行“报行合一”之后，整个行业的手
续费率都降了下来，保险公司支付给代
理人、中介公司、4S店等渠道的费用，也
比过去少了。

据了解，2018年7月，银保监会发布
了《中国银保监会办公厅关于商业车险
费率监管有关要求的通知》，要求各财
产保险公司应报送手续费的取值范围
和使用规则。手续费，即向保险中介机
构和个人代理人(营销员)支付的所有费
用，包括手续费、服务费、推广费、薪酬、
绩效、奖金、佣金等。其中，新车业务手
续费的取值范围和使用规则应单独列
示。

而关于返点，在保险公司官网和官
方电话销售口中，无法找到相关返点信
息。但实际操作中，一些保险代理人为
了冲业绩、抢客户，会私下根据车辆情
况、保险公司手续费以及与车主的亲疏
远近关系，将自己的佣金返给车主，所
以车主就能拿到低于市场报价的保费。

你会选择性投保吗？
“车险产品本身同质化很严重，每

家保险公司的服务基本相同，客户只能
比品牌、比价格，大保险公司有品牌效
应，中小保险公司则选择以价格优势来
竞争。”据业内人士介绍，“报行合一”后
拉开的差距非常小，相当于大家都在一
个平台上竞赛，大公司相对而言更有优
势。

“我曾经发生过一次擦挂事故，理
赔人员很快就到达事故现场，大保险公
司的事故处置能力还是非常强的。”车
主吴先生表示，在保费价格相差无几的
情况下，自己肯定会青睐大保险公司。

据媒体报道，今年前三季度，28 家
银保监局已累计对111个保险机构采取
停止使用商业车险条款费率的监管措
施。今年以来，18家银保监局已累计对
87家机构进行行政处罚，对机构罚款合
计1735.5万元。对126个责任人进行警
告、罚款等行政处罚，对责任人罚款合
计526.5万元。

从对车险机构处罚的原因来看，违
规行为主要集中于三方面：一是通过给
予或承诺给予保险合同约定以外的利
益，变相突破报批费率水平，保险公司
通过代理人或业务员返还现金的方式
比较普遍。二是通过虚列其他费用套
取手续费变相突破报批手续费率水平，
保险公司通过虚列宣传费、劳务费、咨
询费等费用科目来套取手续费的方式
比较普遍。三是费用数据不真实，保险
公司向中介机构承诺支付高于报批水
平的手续费率，但不及时入账。

□本报记者 胡健

实体店铺趁机冲销量

“ 抢 ！ 2 件 75 折 ”“ 瓜 分 亿 元 红
包”……近日，打开各大电商平台，众多促
销信息刺激着消费者的眼球和钱包。记
者走访发现，与电商卖力吆喝相同，达城
不少实体服装商家也纷纷推出了“双十
二”特价或打折优惠，抢占年末商机。

在翠屏路一服装品牌店，“双 12 全场
5 折起”的宣传标语格外醒目。“以前的冬
季促销是从圣诞节前后开始，现在是从

‘双十二’开始。”该店的店员透露，不少商
家趁着电商打造的‘双十二’等消费节点，
哪怕卖不动货，也会造势宣传，尽量拉回
一些客户，为年底冲量。不过该店员表
示，虽然推出折扣优惠，但前来看的人多，
买的人少。

购物欲与消费力下降

昨日，记者随机采访了数位 80、90 后
市民发现，面对“双十二”，许多消费者的
购物热情趋于理性。过半市民表示，“双
十二”遇到划算的商品可能会买，如吃喝
玩乐之类的，但经历“双十一”期间的大笔
支出后，“双十二”不会再随心所欲购物。

“‘双十一’买的太多了，包括临时提
额在内，总共1万元的花呗额度都用完了，
真的不敢买了。”市民李然对记者说，花呗
分期总是要还的，账单上明晃晃的数字告
诉她，接下来的日子里，她可能没办法随
心所欲地花钱了。李然坦言，面对“双十
二”的线上活动，她的态度是过下眼瘾便
理性关掉网页。

“这个月买，下个月还。”记者走访发
现，花呗深受年轻消费者喜欢，面对“双十
一”期间各电商平台的“大促”优惠活动，
不少年轻人也和李然一样，冲动消费后，
承受着“双十一”后的还款压力。

“虽然收到了一些商家发来的‘双十
二’促销信息，但一想到还款利息，我就没
办法继续‘剁手’。”市民朱先生说，年底大
家可能会冲动购物，越来越便捷的信贷应
用软件也顺应了人们的消费心理，但年轻
人要学会理性消费。

□本报记者 蒋金洪

“双十二”你还会为
“大促”买单吗？

一到年底，险企收
官在即，很多车主也接
到保险公司的续保电
话。然而今年，不少车
主发现，各家保险公司
的车险报价不仅相差不
大，就连往年的返点和
礼品也大幅“缩水”，保
费不降反升……这是怎
么回事呢？本报记者进
行了调查。

逐年优惠的车险保费 今年“涨”了?

‘‘

“双十一”购物狂欢的气氛还未散
尽，“双十二”又要来了。近日，记者走
访发现，达城不少实体服装店铺已开
启“双十二”大促模式，拉开年末促销
的帷幕。不过，受“双十一”影响，市民
购物欲和消费力相对减弱，多数人表
示，不会为“双十二”大笔消费。


