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本周重要内容主要集中在以下几个方面。 

动态类别 核心动态 关键要点 

监管政策 
非车险示范条款研究启动 

资管产品信息披露新规发布 

行业协会会议审议通过推进企财险、雇主责任险示

范条款及费率研究的提案，旨在重塑行业规范。 

金融监管总局发布新规，统一银行、信托、保险资

管产品的信息披露标准，强化投资者保护，将于

2026 年 9 月 1 日施行。 

市场 

2026 年“开门红”特征变化 

车险市场聚焦规范发展 

 

产品端：分红险已成为绝对主力。渠道端：银保渠

道重要性持续提升，成为增长新引擎。 

地方行业协会（如无锡）召开会议，学习自律指

引，明确 2026 年将实施分类监测机制，以规范市

场。 

 

监管政策： 

非车险示范条款研究启动 

人民财讯 12 月 29 日电，近日，第一届中国保险行业协会非车财产保险专业委员会常务委员会第

四次会议在京召开。会议审议通过了关于推进企财险和雇主责任险示范条款及费率研究的提案。中国

保险行业协会首席官王思渺通报了专委会 2026 年重点工作思路草案，与会代表围绕工作思路进行了交

流研讨并提出意见建议。会议认为，专委会要聚焦非车险综合治理与行业发展重点难点问题，通过建

立工作专班等形式，在强化行业自律、制定示范条款、深化行业研究、推动信息共享、开展宣传交流

等方面积极主动作为，重塑行业规矩和形象，服务非车险市场健康可持续发展。 

资管产品信息披露新规发布 

为规范资产管理信托产品、理财产品、保险资管产品的信息披露行为，强化投资者合法权益保

护，国家金融监督管理总局近日发布《银行保险机构资产管理产品信息披露管理办法》（以下简称《办

法》），将于 2026 年 9 月 1日起正式施行。《办法》立足“同类业务、相同标准”，统一明确三类产品信



息披露的基本原则、责任义务、共性内容及内部管理要求，增强监管一致性。同时，充分尊重三类产

品市场定位、客群基础等客观差异，作出针对性安排。一方面，区分公募和私募产品要求。考虑到公

募产品面向不特定普通公众，投资者门槛、专业知识和风险承受能力整体相对较低，对其信息披露总

体要求更严，披露内容更多，以提升透明度；对私募产品则参考同业监管实践，在基本披露要求之

外，尊重合同约定。比如，公募产品信息应当至少通过行业统一信息披露渠道（即中国理财网）进行

披露，同时按照与投资者的约定通过全国性金融类主流媒体或者其他信息披露渠道进行披露。而私募

产品信息按照监管要求可以通过与投资者约定的信息披露渠道进行披露。另一方面，制定三类产品各

自的信息披露自律规范。在遵循信息披露总体原则和基本要求的前提下，中国信托业协会、中国银行

保险资产管理业协会应当会同中国信托登记有限责任公司、银行业理财登记托管中心有限公司、中保

保险资产登记交易系统有限公司，结合三类产品各自特点作出细化规定，形成“1+3”信息披露规则体

系。 

 

市场 

2026 年“开门红”特征变化 

2025 年岁末，当多数行业开始年终盘点时，保险业已悄然开启了面向 2026 年的新征程。预定利

率切换完成不久，部分率先达成全年任务的保险公司已调整姿态，将目光投向下一场关键战役——

2026 年“开门红”。这场曾喧嚣热烈的年度营销盛事，如今正以更为理性、冷静的方式拉开序幕，折

射出行业转型期的深层脉动。 

经历预定利率调整、产品结构重塑、渠道格局变迁之后，2026 年“开门红”呈现出不同以往的特

征：分红险正在取代传统固定收益产品，成为引领市场的主打品种；银保渠道在个险持续承压的背景

下，担当起增长新引擎；而“产品+服务+生态”的综合价值竞争，正逐步取代过去简单的收益率比

拼。这些变化共同勾勒出行业从规模驱动向质量驱动转型的清晰轨迹。 

分红险占据“C位” 

“开门红，红一年”，这句流传多年的行业老话，曾精准概括了“开门红”在保险业举足轻重的地

位，在鼎盛时期其贡献保费规模可达全年四成之多。“虽然大家都在弱化‘开门红’的概念，但在公司

内部，这仍是检验全年业绩的重要节点。”一家大型寿险公司中层对记者坦言，“尤其是现在都在做分

红产品转型，因此管理层认为今年‘开门红’也是新一轮‘卡位’的关键。任务不减，压力依旧，大

家只能提前备战。”低利率环境的长期趋势，为 2026 年“开门红”奠定了产品基调——分红险强势回

归，并稳居核心。华泰证券研报指出，与传统险相比，分红险的客户利益与保险公司相对一致，更适

合低利率环境。对保险公司而言，分红险的预定利率或刚性成本较低，有利于减轻利差损压力；对客



户而言，可以享受权益投资或利率未来上行带来的潜在收益。共识之下，路径已然分化。头部险企普

遍将资源集中于分红型养老险与增额终身寿险。例如，中国人寿寿险公司的鑫鸿福养老年金险（分红

险），打破了传统年金险的投保年龄限制，男性最高可投年龄延长至 70岁，女性 75岁，并整合了全国

1600 多家三甲医院绿通服务及医养社区资源。 

泰康人寿的鑫享世家 2026 终身寿险（分红型）创新推出交清增额红利领取模式，在这一模式下，

消费者可趸交保费，并将红利不断转化为新增保额，保障能力逐步增强。相比之下，部分依赖银保渠

道的中小型险企则更为审慎。“我们主要依赖银保渠道，但不少银行对分红险仍心存顾虑。”多位地方

性险企银保负责人对记者表示，“出于风险控制和客户需求的角度考虑，很多银行网点不愿碰分红产

品，我们只能以普通型险种维系合作。” 

个险转型承压 银保崛起担纲 

产品主线切换的浪潮，与销售渠道格局的深刻调整同频共振，共同重塑着“开门红”的战场形

态。个险渠道正处于深度转型阵痛期。行业普遍感受到来自这条传统主力渠道的寒意。“报行合一”全

面实施带来的费用空间收紧，叠加预定利率下调的影响，以及前期“炒停售”对客户需求的阶段性透

支，多重因素使得代理人展业难度加大。“费用压降后，刚入行没资源的新人很难留下来。现在的代理

人队伍更趋于年轻化和职业化，但规模和过去难以相提并论。”华北地区一位资深团队长感叹。与之形

成鲜明对比的，是银保渠道的持续强势表现。2025 年，银保业务已成为拉动行业新业务价值增长的主

要引擎。例如，平安寿险银保渠道前三季度新业务价值同比大增 170.9%，在总新业务价值中的占比已

达到 35.1%。中国太保寿险前三季度银保新单保费同比增长 52.4%，而传统代理人渠道新单则略降

1.9%。 

银保的优势在于稳定的客户流量和场景化营销能力，能高效触达有资产配置需求的客户。某大型

寿险公司中层分析称，银行的客户流量是稳定的，不像代理人要自己找客源。银保能借助银行场景化

营销，比如理财到期提醒、资产配置方案推送等迅速触达目标客户。值得注意的是，“报行合一”后，

银行渠道更看重产品带来的客户留存与综合价值，这进一步强化了头部险企的竞争优势。 

然而，渠道的重心转移也带来新的挑战。9月预定利率切换后，银保新单环比大幅下滑的数据，

为其后续表现增添了不确定性。同时，银行渠道内部对于分红险的接受和销售能力仍在培育中，部分

银行仍偏好固收类产品。对此，新华保险总裁龚兴峰也阐述了新华保险的应对之策：“银代渠道采取

‘一司一策’，对有分红需求的渠道提供丰富分红险产品，对有传统储蓄、保障需求的网点渠道提供传

统产品。” 

从短期冲刺到长期生态的比拼。当产品主线转向分红，渠道主力转向银保，2026 年“开门红”的

内涵与外延也在发生根本性变化。它正从一个单纯的“短期保费冲刺”节点，演变为检验保险公司



“长期经营能力”与“综合生态构建”成效的关键窗口。监管与市场的双重力量正在驱动行业理性回

归。国家金融监督管理总局此前已明确规范“开门红”期间的承保管理、销售行为等，为过热的氛围

降温。这从外部推动了行业必须改变过去追求短期规模效应的粗放模式。与此同时，领先险企正在主

动转向“质量与效益”的比拼。“过去是抢规模、抢保费，如今是比质量、比效益。”这一观察代表了

行业的普遍转向。未来的竞争，不仅仅是卖出一张保单，更是构建持续客户关系、提供终身价值服务

的能力。 

“产品+服务+生态”的深度融合正在成为新的竞争赛道。新华保险董事长杨玉成日前指出，“在人

口结构演变、AI 科技变革、产业调整升级等时代变化下，现代寿险竞争比拼的将是‘产品+服务+生态

场景+科技’深度融合的综合竞争实力，行业正面临一场深刻的寿险商业模式变革。”这一理念正在落

地实践。据了解，新华保险在“开门红”前夕，已将保险传统的卖单一产品更新为聚焦养老财富、健

康医疗、失能护理三大领域的“大产品体系”，以实现“产品+服务”深度融合。华泰证券研究员李健

从战略角度分析认为，分红险竞争战略远比传统险复杂，关键是打造恰当的市场形象或产品人设，并

长期可持续地实现设定的目标。他提出，战略可以分为侧重“稳健”形象的低风险策略和树立“进

取”形象的高风险策略。专家表示，无论形式如何变化，保险仍需回归风险保障与长期储蓄的本源。

在低利率和市场波动环境下，如何通过专业的产品设计和客户教育，真正帮助客户管理风险、实现资

产的长期稳健增值，是“开门红”乃至行业长期健康发展的根基。 

 

车险市场聚焦规范发展 

近日，无锡行业车险专委会在无锡市分公司召开，会议通报了 1-11 月车险市场非现场监测数据。

会议重点学习了《江苏省车险行业自律指引（征求意见稿）》，明确 2026 年起将实施分类监测机制。各

公司一致表示将严格执行自律规则。无锡市保险行业协会表示，下一步将促进省行协定期通报执行情

况，确保全省步调一致。同时，无锡将成立专项工作小组，强化日常监督，推动规则落地见效。 

此次会议通过数据通报、风险预警和制度学习，进一步凝聚了行业共识，为无锡车险市场迈向更

规范、更高效的发展阶段提供了有力支撑。 


