
国内油价迎来开年“四连涨”

国际油价变动是主因
国内油价迎来开年“四连涨”。 在此之前，国内成

品油价格已经连续上调三次， 这是两个月来的第四
次上调。 分析人士指出，国内油价上调主要原因在于
近期国际油价触底反弹。 未来，如果油价冲高回落，
国内成品油价格也将随之调整。 总体上看，近期油价
调整对消费和民生影响并不大。

国际油价变动是主因

根据现行成品油价格形成机制， 国际油价变动
超过一定幅度便会带来国内油价的调整。 纽约商品
交易所数据显示， 原油期货价格在 2018 年 12 月底
触及 42.36 美元/桶的阶段性低点后， 便开始一波反
弹， 截至目前已经上涨超过 35%。 业内人士普遍认
为， 国际油价的上涨直接导致了今年以来国内油价
的“四连涨”。

对外经贸大学国际经贸学院教授董秀成表示，
影响国际油价涨跌的因素非常多，包括政治、经济等
在内多种因素相互叠加， 也可能在某一个特定时段
某一个因素起主导作用。 此次油价上涨受众多因素
影响，也是多重因素综合作用的结果。

民生影响相对有限

具体到生活中， 本次油价上调后， 折合每升 89
号汽油涨价 0.20 元、92 号汽油涨价 0.21 元、95 号汽
油涨价 0.22 元，0 号柴油则涨价 0.22 元。

专家指出，油价“四连涨”肯定会带来消费者负
担一定程度上的增加， 但这对于民生的综合影响仍
需要辩证看待。

那么，国内油价是否存在“涨多跌少”呢？ 业内人
士指出，2018 年全年， 我国石油净进口量 4.4 亿吨，
石油对外依存度进一步提升， 因此受国际油价影响
较大。 2018 年，国内成品油价格按机制共进行了 25
次调整，呈现出“13 涨 11 跌 1 搁浅”的格局。

波动难免但整体稳定

针对未来油价的走势，专家认为，国际油价在多
空博弈下有可能宽幅震荡。 在不爆发宏观系统性风
险的情况下， 来自经济运行方面的积极变化可能带
动油价继续上行；倘若经济增长逊于预期，抑或贸易
摩擦升温，则会遏制油价上涨。

专家表示，长期来看，国际油价的走势关键还是
要看供求关系。 未来几年之内，原油市场供大于求的
关系是很难撼动的。 油价走势将不会突破现有预期，
重回 100 美元附近的可能性很小。 预计 2019 年国际
油价仍然将呈震荡的状态， 总体上全年的价格水平
将与 2018 年基本持平。 （据新华网）
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《2018年第三季度支付体系运行情况》显示，人均持有信用卡 0.47张

信用卡营销花式蹭流量瞄准粉丝经济

中国银行协会发布的《中国
银行家调查报告 （2018）》显示 ，
有近五成的银行家将信用卡业

务列为个人金融业务的重点，在
个金业务重视度中排名第三位。

近两年来 ，为了揽客 ，各家
银行的信用卡营销也是越来越

开放 ，信用卡代言人 、联名卡等
方面均不断有大手笔动作。

粉丝经济助力

当下的线上消费市场，早已
迎来 80 后、90 后时代。 《中国互
联网消费生态大数据报告 》显
示，80 后是中国互联网消费的中
坚力量，90 后的消费力也正迎头
赶上， 线上人均消费持续走高，
已成为消费升级的重要驱动力，
二线及以下城市的 “小镇青年”
群体消费潜力巨大。

光大银行信用卡中心就专

门成立了 “90 后研发中心”， 90
后年轻一代已成为光大银行重

点发展的目标客户群体，被纳入
光大银行最新的“客户生命周期
管理计划”当中。

该中心研究认为， 在 90 后
的消费生活中，“我”是最优先考
虑的因素，他们在消费上强调自
我的重要性，同时也通过消费来
满足自我。 但作为初入社会的一
代人 ，90 后可以支配的资金有
限，因此可以先享受服务再进行
还款的信用卡分期较受年轻人

的欢迎。
对于这些年轻的客户群体，

追逐他们的喜好，是各家银行信
用卡中心的营销重点，粉丝经济
就是解决该问题的好办法。

《中国互联网消费生态大数
据报告 》指出 ，由于年轻消费者
更愿意为明星同款支付溢价，明
星各品类跨界周边带动了粉丝

经济不断升温。 90 后尤其喜欢购
买明星同款，其中女性贡献了四
分之三的消费额，商家则顺应趋
势，纷纷通过明星合作款来推广
产品。

根据相关统计，为了吸引持
卡人，许多银行信用卡中心在选
择形象代言人上可谓绞尽脑汁，
多家银行牵手的代言人均是娱

乐圈的流量担当 。 据了解 ，自
2017 年首发，目前该卡的发卡量
已经突破了 1000 万张， 这其中
有 90%以上的卡片通过互联网
渠道申请，持卡人平均年龄为 33
岁。 而 1000 万张新增信用卡几
乎是一家中型银行一年的信用

卡增长指标。

联名信用卡花式“圈粉”
联名信用卡也一直商业银

行圈粉的重要手段，自带超高流
量的故宫在春节前与工商银行

联合推出了联名信用卡。 卡面分
为蓝 、红两版 ，分别是 “霁蓝 ”和
“故宫红”，霁蓝是瓷器的经典釉
色之一， 反应中华文化的内涵，
端庄古朴 、沉稳大气 ；故宫红则
取自故宫 “红墙黄瓦” 恢弘、庄
严、高贵别致。

据了解，该卡造价相比一般
信用卡高出数倍，但一经推出就
成为了网红爆款，许多网友表示
要收集此次联名推出的借记卡

和信用卡。
除了传统行业的联名卡 ，

京东 、小米 、爱奇艺等联名信用
卡的推出也深受持卡人喜爱 。
在这些联名卡中 ， 吸引持卡人
的主要是权益。 例如，京东与中
信银行和光大银行分别合作推

出的联名卡 ， 在京东购物过程
中有优惠 ，成功圈粉了一批 “剁
手党”。

近两年新兴的网约车也成

为了各家银行揽客的重要渠道。
中国人民银行发布的《2018

年第三季度支付体系运行情况》
显示， 截至去年第三季度末，信
用卡在用发卡量为 6.59 亿张，环
比增长 3.36%， 人均持有信用卡
0.47 张。

（据新华网）

买银行理财产品要躲开这些误区
误区一：
银行的理财产品还会“亏本”？
不少投资者认为银行理财产

品跟银行存款一样，不会亏本，这
种想法其实是存在误区的。 归根
结底， 银行理财产品是金融投资
产品，与储蓄是截然不同的概念，
这些理财产品和股票、 基金一样
都是存在着风险的， 即使是保证
收益的产品也可能存在着市场风

险、流动性风险等。 一般来说，根
据获取收益方式的不同， 理财产
品可划分为保证收益理财产品、
非保证收益理财产品两大类。

误区二：
“预期最高收益”等同于实际

收益

很多投资者往往把 “预期最
高收益” 等同于其最终能够获得
的收益。因此，在购买理财产品前
一味追求预期收益指标， 而在理
财产品到期后， 如果出现最终收

益低于预期最高收益时， 投资者
便会觉得自己上当受骗了。

“预期最高收益”指的是在理
想情况下理财产品的收益情况，
这其中是存在一定的市场风险

的，预期收益可能最终不能实现。
投资者在阅读产品指南及条款内

容时， 须同时关注其中列出的较
差或最差投资收益情形。

误区三：
没有手续费，可以省很多钱
比如打新产品， 大多都没有

参与费、退出费之类的，但是产品
管理费是有的， 部分银行也叫做
产品收益费， 这些都是在申购新
股成功获得的净价差收益中提取

的，有的为净价差收益的 18%，有
的为 20%。

误区四：
只买合同上写明保本保收益

的产品

有的客户对理财产品合同中

有关是否保本保收益的条款特别

看中，认为这个要素最为关键。实
际上这是不全面的， 银行推出的
理财产品中大部分都属于不保本

型， 但是银行会通过各种保障措
施，来保障产品本金和利息如期支
付给客户。 举例来说，D产品是某
高速公路项目信托理财产品，产品
到期有国家开发银行做后续贷款，
保障客户资金安全，实际上该类产
品反而比写明 100％本金保证的结
构性理财产品风险要小。

误区五：
在银行卖的理财产品都是银

行发的

在银行渠道里，大部分银行理
财产品都是银行自发的，但也不排
除银行作为代理销售其他的理财

产品。如某些银行理财产品的说明
书中，明确写着“银行作为投资者
的代理人……”这样的声明。

（据人民网）


