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舟山“六一”经济火热，礼包主打多样化
家长花钱不手软，只为给孩子一份仪式感

为深入践行“以人民为
中心”的发展思想，建行舟
山分行辖内多家网点以“张
富清金融服务队”为先锋，
聚焦不同群体“急难愁盼”，
将金融知识普及与便民服
务深度融合，用一件件暖心
实事诠释金融服务的温度
与情怀。

由于代发企业职工多
是外来务工人员、新入职青
年等“新市民”群体，针对此
类群体对金融环境不熟悉、
易受新型诈骗侵扰的现状，
岱山支行营业室“张富清金
融服务队”主动走进代发企
业。队员用通俗易懂的语言
拆解冒充电商客服、虚假网
贷、AI换脸等高发骗局，反
复叮嘱“未知链接不点击、
陌生来电不轻信、个人信息
不透露、转账汇款多核实”，
将金融安全服务精准送达
企业一线。与此同时，东港
新区支行走进普陀消防大
队，针对消防员工作繁忙、
金融知识接触渠道有限的
实际，围绕反赌反诈、个人
征信、合规理财等内容开展
专题宣讲，用真实案例剖析

电信诈骗套路，为常年奋战
在一线的“逆行者”筑起坚
实的金融安全防线。

个体工商户是小微经
济的“毛细血管”，其中不乏
从外地来舟山创业的新市
民群体，他们既是城市活力
的重要来源，也因经营压力
大、金融知识相对欠缺而成
为诈骗分子重点瞄准的目
标。檀枫支行与金塘支行分
别组建“张富清金融服务
队”，走进定海凯虹广场及
金塘辖区沿街商铺，开展金
融金融知识宣传。

老年群体是金融风险
防范的重点关注对象，普陀
山支行营业部“张富清金融
服务队”深入白桦社区广
场，聚焦老年人普遍关心的
存款安全、养老金领取、手
机支付等问题，耐心答疑解
惑，手把手指导风险识别方
法。嵊泗支行营业部则立足
海岛实际，线上线下联动为
民办实事，并将反诈课堂搬
进关岙村，为留守老人量身
定制适老化宣传内容，帮助

“银发族”跨越数字鸿沟。
（乐海明）

日 前 ，2026 年 凯 度
BrandZ“最具价值全球品牌
百强榜”发布，中国平安以
超372亿美元的品牌价值蝉
联全球保险业品牌价值第
一位，品牌价值同比大幅增
长41%，位列全球品牌价值
百强榜第71位，较去年上升
13位。此外，中国平安已连
续十一年稳居中国保险行
业品牌价值第一位。

BrandZ认为，中国平安
蝉联全球保险业品牌价值
第一位，多年领跑行业。中
国平安于变革浪潮中坚持
科技驱动、服务创新，成为
其品牌价值跃升的核心动
力，彰显其穿越周期的品牌
韧性和创新动能。此外，近
期国际投行摩根士丹利推
出中国 BBM（最佳商业模
式）V2榜单，中国平安是唯
一一家入选的保险公司，榜
单特别提到中国平安是AI
应用领域的领先者。

平安以 2026“服务年”

为契机，升级AI“快捷服务”
和“全球急难救援”两大创
新服务。2025年 10月“九九
归一”上线，平安推出 APP
的统一入口和“快捷服务”，
为近 2.52 亿客户打造金融
行业首个“一句话能办事”
的AI金融助手，能交易、能
融资、能理赔、能救急，实现
一个入口、一站式解决客户
需求。

截至2026年3月31日，
集团个人客户数近2.52亿，
集团价值客户数较年初增
长1.2%，高于个人客户数整
体增速。客户留存率维持高
位。平安通过保障、资产、信
贷与服务四大类产品，系统
性满足客户金融与医疗养
老的多样化需求，通过服务
类产品增强互动，提升客户
黏性。过去12个月持有2类
产品的客户留存率达97%，
持有3类及以上产品的客户
留存率高达99%。

(中国平安浙江分公司)

中国平安入选
“最具价值全球品牌百强榜”

蝉联全球保险业
品牌价值第一位

建行舟山分行
多维度开展消保服务活动

□记者 李晓旭

虽然离“六一”儿童节还有几天时间，
但舟山的大街小巷早已被节日氛围点燃。
从甜品店到童装店、玩具店等各类儿童消
费场所，商家纷纷推出节日限定产品与优
惠活动，家长们也毫不吝啬——买礼包、添
新衣、充玩具卡……“六一”经济持续升温。
记者走访发现，这背后最强烈的驱动力，是
家长们“舍得花钱”“愿意付出”的消费热
情，以及那份想给孩子过一个“有仪式感节
日”的朴素心愿。

甜品店：

61元“六一”礼包年年热销
创意蛋糕成班级“宠儿”

“每年‘六一’，我们的61元礼包都是
卖得最好的，今年也不例外。”在舟山颇有
人气的甜品店“江江的面包”，主理人江琳
一边打包礼包一边向记者介绍。记者看到，
这款礼包定价 61 元，内含店内自制的饼
干、糖果，还搭配了当下小学生喜欢的卡通
线圈本、盲盒手账本、挖宝玩具等。

“‘六一’礼包我们坚持做了好几年，价
格始终是61元，但款式和里面的内容每年
都会调整。”江琳说，前两年礼包里零食偏
多，后来发现很多孩子吃不完，这两年便增
加了小玩具的比重，“我们留心观察孩子们
喜欢什么，像盲盒手账、挖宝玩具，特别受
欢迎。”

她透露，礼包的主要消费场景是“送
人”。“很多顾客一次买四五个，送给亲戚朋
友的孩子或者班上的小伙伴。还有人买来
送给同事家的宝宝。”除了礼包，杯子蛋糕
和“六一”主题创意蛋糕也迎来预订高峰。

“最近有好几位老师来订杯子蛋糕，准备在
‘六一’当天请全班小朋友吃，给孩子们一
个惊喜，让节日更有仪式感。”

童装店：

初夏换季遇上“六一”
家长一次带走七八件成常态

夏天孩子活动量大、出汗多，衣服几乎
一天一换，童装自然成为“六一”消费的“主
力战场”之一。在舟山本土童装品牌“麦芽
童装”，记者看到店里从 80码到 180码一
应俱全，从几个月大的宝宝到高中生，都能
找到款式新颖的夏装。

“每年‘六一’前后都是我们的销售旺
季，半个月前，我就在朋友圈开始预热了，
早两个月就开始备货，准备了4000多件童
装。”老板娘刘芸说，今年店里推出折扣基
础上“买6件送1件”的活动。“夏天的衣服
单价不高，家长来买都是一次好几套。再加
上是给孩子过节，一次带走七八件太正常

了。送一件，既是实惠，也是心意。”
刘芸还发现，如今“六一”买童装“送

人”的比例明显上升。“有些祖父辈的客人
想给孙辈买衣服，但拿不准尺码，我就让我
女儿穿上新衣服当模特，拍照片给他们参
考。”很多老人看到同龄孩子的上身效果
图，下单格外爽快。除了零售，童装店的充
值卡也在“六一”前后迎来小高峰。刘芸说：

“有些爷爷奶奶、外公外婆，觉得直接给钱
没意思，买衣服又怕不合适，就干脆充值，
让孩子爸妈带着来慢慢挑。”这种方式既解
决了选款难题，也让孩子的父母感到被尊
重，很受欢迎。

玩具店：

挑不好就充值
“让孙子自己选”成祖辈标配

在舟山宝龙广场的太空玩具城，记者
遇到了正在充值的市民王先生。“每年‘六
一’和春节，我都会在这里充1000块钱。”
王先生笑着说，孙子今年上小学二年级，喜
欢的玩具款式变化太快，“奥特曼刚买完又
迷上变形金刚，我根本跟不上。还不如充了
钱，让他爸妈带他来挑，这样孩子最开心，
我也省心。”

玩具店店员告诉记者，像王先生这样
“挑不好就充值”的祖辈消费者不在少数。
“他们往往消费意愿最强，但选品最焦虑。
充值卡刚好解决了这个矛盾。如今的“六
一”玩具消费呈现出“低龄化更重品质、大
龄化更追潮流”的特点，学龄前孩子的家长
更倾向购买积木、益智类玩具，而小学生则
痴迷于盲盒、卡牌、IP周边。“有些孩子一
进店就直奔某个IP专区，家长跟在后面买
单，几百块花得很痛快。”

消费热潮背后：

舍得花钱
只为给孩子特别的节日记忆

走访中，记者听到最多的话是：“‘六
一’只有一天，但想让孩子觉得这一天不一
样。”“平时工作忙，过节总要有点表示。”

“看到孩子拆礼包时眼睛亮起来的样子，就
觉得值了。”这些朴素的表达，道出了“六
一”经济持续走热的深层逻辑——消费只
是载体，爱与陪伴才是内核。

从甜品店的创意礼包，到童装店的穿
版模特，再到玩具店的充值卡服务，舟山商
家也在不断回应这种情感需求。当“给孩子
过个有仪式感的节”成为越来越多家庭的
共识，“六一经济”便不仅仅是商业现象，更
折射出这座城市的家庭温度与生活热情。
这个“六一”，舟山的孩子们无疑将在满满
的礼物与心意中，收获一份属于自己的快
乐记忆。 照片由受访者提供


