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2026年2月，新华保险营销渠道开局业务期间
首单2.0模式保险金信托在广东分公司东莞中支成
功签约，标志着公司在“保险+信托”综合金融服务
领域实现重要进步，不仅进一步巩固了公司在财富
传承与风险隔离服务市场的专业服务能力，也是公
司深化服务创新、推动业务高质量发展的具体体
现。

为深入践行金融工作的政治性、人民性，新华
保险坚守“以客户为中心”的服务宗旨，全面构建覆
盖“医、康、养、财、商、税、法、教、乐、文”的十大综合
服务体系，持续升级“尊、安、瑞、悦、康”服务品牌矩
阵。在“财”领域，新华保险致力于打造“保障+服
务”“金融+生活”深度融合的立体化客户服务生态。

近年来，新华保险积极响应市场与客户需求，

持续深化保险与信托工具的融合应用，推动保险金
信托业务实现跨越式发展。2025年，公司全年保险
金信托服务件数近2000件，规模突破50亿元，同比
增长68%。自信托业务启动以来，累计规模已突破
100亿元，近两年均实现规模翻番。这一成绩不仅
体现了新华保险在财富管理领域的深耕成果，也反
映出市场对“保险+信托”创新服务模式的高度认
可，为公司进一步优化服务体验、提升业务价值奠
定了坚实基础。

此次成功签约服务的客户为一名拥有多家企
业的实业经营者，家庭资产规模较大，长期关注财
富安全传承与养老规划。客户最终选择新华保险，
正是基于对公司品牌实力、专业团队以及“保险+
信托”一体化服务模式的充分信任。新华保险通

过“总部专家支撑、分支机构协同、信托机构高效
对接”的全流程服务机制，为客户量身定制综合
方案，有效解决了传统信托服务中存在的流程和
服务断点、决策环节冗长等痛点，展现了公司在复
杂财富规划场景下的专业服务能力与高效执行水
平。

此次 2.0 模式保险金信托的成功落地，还为公
司在全国范围内推广定制化、专业化金融服务提供
了可复制的标杆案例。未来，新华保险将继续锚定
高质量发展方向，坚持以客户为中心，持续强化专
业赋能与协同机制，不断优化“保险+信托”服务生
态，致力于为更多客户提供安全、稳健、可持续的财
富管理解决方案，以实际行动践行金融为民的使
命，为行业创新发展贡献新华智慧与力量。

百亿新台阶！新华保险保险金信托迈入高质量发展新阶段

一笔9000元的“人生第一桶金”
大年初二，12 岁的金金跟随父母回长辈家

拜年。爷爷奶奶各给1000元，外公外婆各1000
元，一位伯伯和一位姑姑各1000元，再加上哥哥
姐姐的红包，总计9000元。

这是她目前为止收到的最大一笔压岁钱。
金金告诉记者，这笔钱将由她自己管理。母

亲建议将资金存入银行，并适当配置教育类保
险。“金额大小不是关键，重要的是让她学会规
划。”母亲说。

相比之下，金金的表姐回忆，自己13岁那年
拿到的压岁钱不过1000元，其余都被父母“代为
保管”。“现在回头看，其实对钱的概念建立得比
较晚。”她说。

近年来，随着家庭资产配置意识增强，压岁钱
逐渐从单纯的礼俗收入，转变为理财启蒙工具。
在低利率环境与资产价格波动加剧背景下，家庭
风险意识普遍提升，财商教育呈现提前化趋势。

从金额来看，一线及部分新一线城市儿童压
岁钱甚至达到数千元至上万元。在社交媒体平
台上，不少家长表示，孩子年均压岁钱达1万至2
万元，“存几年下来就是一笔可观储蓄”。

银行的“小客户”争夺战
家庭理财教育的变化，正在被银行体系敏锐

捕捉。春节前后，多家银行围绕压岁钱推出儿童
金融产品。

国有大行中，工商银行推出“亲子专属账
户”，支持家长代管及实时查看资金动态，并配套
基金池，涵盖短债基金与指数基金等产品，覆盖
不同风险偏好。

股份制银行中，华夏银行推出“阳光成长计
划”，支持亲子账户绑定与自动转存；广发银行

“自由卡”主打定制卡面与专款专用；招商银行
“金小葵管家”则整合存款、基金、保险及黄金活
期产品，形成一站式家庭金融入口。

城农商行则更多从利率和门槛切入。例如，
广西北部湾银行推出“梦想储蓄 1 号”，50 元起
存，3年期年利率最高达1.9%；如东农商银行推
出 面 向 未 成 年 人 的 压 岁 钱 定 制 存 单 ，利 率
1.3985%，寓意“一定上985”；北京农商行“阳光宝
贝卡”专属储蓄产品1年期利率为1.5%，高于同
期限普通定存挂牌利率1.15%。即便与20万元
起存、利率约1.5%的大额存单相比，它们的收益
水平亦具一定优势。

记者梳理发现，目前银行针对压岁钱市场的
布局大致分为三类：第一类是为未成年人开设专
属储蓄账户或者银行卡；第二类是儿童专属定期
存款或者贵金属业务及配套增值活动；第三类是
为家长提供亲子共管式家庭资产配置方案。

事实上，儿童金融并非新兴赛道。此前，多
家银行已布局相关产品，如浦发银行“爱E存”亲
子账户、工商银行“宝贝成长卡”、成都银行“嘟嘟
卡”等。银行人士对记者表示，相较以往零散试
水，当前一轮布局在产品组合、权益设计及营销
投入上更为集中，也更强调长期客户经营逻辑。

净息差压力下的零售转型
为何银行密集发力儿童金融？
业内人士普遍认为，在净息差持续收窄的背

景下，银行传统利差收入空间受到挤压，零售业
务成为稳定收益的重要支撑。

博通咨询首席分析师王蓬博表示，扩大零售
客群、强化全生命周期经营，是当前银行转型的
核心方向之一。“儿童金融本质上是提前锁定未
来客户资源。”他说，相比成人客户，儿童账户资
金规模虽小，但资金成本相对较低、稳定性较强，
同时能够通过亲子账户绑定家庭资产入口。

“通过亲子账户设计，银行不仅吸收压岁钱存
款，还可能带动理财、保险、教育金等综合业务落
地，从而提升客户黏性和长期价值。”王蓬博表示。

从行业数据看，零售资产管理规模（AUM）

仍是银行增长的重要指标。根据A股上市银行
2025年中报披露数据，工商银行零售AUM已超
过24万亿元，农业银行达23.68万亿元，建设银
行、邮储银行、中国银行及招商银行均在15万亿
元以上。多家银行零售 AUM 占比持续提升。
在对公业务增长承压的背景下，零售板块已成为
利润贡献的重要来源。

与此同时，在市场波动加剧的环境下，居民
风险偏好整体趋于谨慎，存款及低风险理财产品
重新受到关注。银行人士表示，儿童专属产品多
以“小额、高于挂牌利率”的形式出现，在合规框
架内提供一定激励，有助于在激烈的存款竞争中
形成差异化优势。

上述人士对记者表示，从资金体量看，单个
儿童账户金额有限，但在规模效应与家庭资产绑
定效应叠加之下，其长期战略价值不容忽视。

教育属性应居首
事实上，压岁钱赛道的升温，并不仅仅反映

银行策略的调整。在多位受访家长看来，包括压
岁钱理财在内的儿童金融产品，其核心价值仍在
于培养孩子的风险意识与规划能力。张先生表
示：“钱不是越多越好，更重要的是知道怎么用。”

在经济增速换挡和资产价格波动加剧的背
景下，家庭对现金流安全和稳健配置的关注持续
增强。对子女的财富教育，也正从“努力赚钱”转
向“理解风险与规划能力”。

在此背景下，素喜智研高级研究员苏筱芮指
出，一方面，银行通过客群细分和精细化运营提
升市场竞争力；另一方面，这也体现出机构对儿
童金融市场的长期发展前景持乐观态度。但她
同时提醒，需要把握好教育与营销之间的边界。

业内人士强调，儿童理财应以储蓄与规划为
主，避免过早导向收益追逐或高风险投资。金融
启蒙的核心，是让孩子理解储蓄、消费与规划的
关系，而非追求短期回报。 来源：第一财经

理财从娃娃抓起，银行抢滩低龄客群

春节假期刚过，关于压岁钱的讨论再次升温。
对不少孩子来说，这是春节期间最真实的一笔“大额收

入”；对家长而言，则是一场关于财商教育的实操课；而在银
行体系内部，这笔看似分散的小钱，正成为零售转型中的一
块新拼图。

近期，从国有大行到股份制银行，再到城农商行，多家机
构密集推出儿童专属储蓄账户、亲子共管理财方案及压岁钱
定制存单。部分产品给予阶段性利率上浮，个别产品利率甚
至高于同期限成人存款。


