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您希望银行卖保险
做哪些改进?

40.09%�
增加保障性

6.88%�
设立自助销售终端机

8.5%
增加投资型产品

27.53%
安排专人销售

17%
主动提供费率条款

E3 E4 专家教您如何辨别保险消费误区罹患重疾出国医治 重疾险赔不赔E2 京城寿险保费首月入账增三成
尽管寿险业的发展还没有走出低谷，但北京地区

率先实现首月开门红，同比保费增长超三成。这一业
绩主要得益于个险渠道再发力，不过这并不意味着寿
险业发展已经回暖。

在罹患重大疾病后，为了得到更好的治疗，有的
被保险人选择出国治病，却担心在国内购买的保险无
法得到理赔。有保险专家指出，是否在国内治疗，对
重大疾病的理赔并不会造成影响。

保险市场在快速发展的同时， 还存在诸多不规
范，保险纠纷频频曝出。作为保险消费者，在维护自身
合法权益的同时，更应该了解保险知识，树立正确的
保险理念，从着手细节来避开保险消费误区。

银保销售警惕六大陷阱
北京商报记者 刘伟/文 张淼/漫画

北京商报《保险周刊》
专家顾问团成员

中央财经大学保险学院院长 郝演苏
首都经贸大学保险系教授 庹国柱
中国人民大学财政金融学院保险系副主任 魏丽

曾经快速发展的银保市场正在
面临考验，销售误导纠纷频频发生，
消费者维权呼声不断。 中国质量万
里行最新调查显示， 在十大维权难
题中，银保消费者维权榜上有名。保
监会公布的数据显示， 销售误导投
诉占比居高不下， 其中银保消费者
投诉存单变保单、 虚夸收益率等成
为重灾区。作为消费者，如何认清银
保渠道的销售陷阱？

陷阱1�谎称存款送保险
定期存款送保险已成为银保销售惯

用的伎俩，近日很多媒体报道称，一些消
费者当初办理的存款如今却变成各家保
险公司的保单，令人意外。

为何银行人员明明说的是办理定期
存款送一份保险， 怎么最终就变成了保
单？通常，银保销售人员在得知客户要办
理存款业务时，便声称目前正在推出一款
收益较高的存款产品，还能赠送保单甚至
是礼品。 由于大家对银行的信任度比较
高，便不假思索地签了字，最终酿成了存
款变保单的苦果，其中受误导最多的是老
年人及妇女。

王阿姨近日向北京商报记者反映，她
去年在麦子店街的一家银行办理存款业
务时，一位身着银行制服的工作人员前来
向她推荐“高息存款”业务，零存整取，年
化收益率比一年期定存至少高一倍，第二
年年末进行分红， 存够五年后可取出本
息，每年最低5000元起存。当时王阿姨觉
得收益高就签了字， 当时还问工作人员
为什么是保险合同， 工作人员称是存款
额外赠送的保险。 幸好在保险公司回访
中发现这是一款五年期的分红保险，才及
时进行退保避免损失。

需要提醒的是，银行存款首先没有起
点限制， 而且利率可按照国家统一规定，
最高也仅可上浮10%，存款的凭证不同于
保单，到期只有利息，更不进行分红和送
保险，当去银行存款时被要求在保单上签
字时就要提高警惕。

陷阱2��保险概念理财化
在银保销售误导行为中，还有一种普

遍现象就是对保险概念模糊化，销售人员
往往借着理财的由头向客户推销，刻意避
免不提保险字样。近日张女士去银行网点
买理财产品， 工作人员极力推荐一款2万

元起步的生命理财一号年金保险，称前两
年收益达到最大化 ， 年化收益率高达
5.2%，起点比一般理财产品门槛低，而收益
又较高。张女士仔细看过产品说明书后，发
现上面写着生命人寿的字样， 当问及是否
是保险产品时， 销售人员则称是银行与保
险公司联合推出的理财产品， 并不是单纯
的保险产品。据记者了解，这实则是一款趸
缴型的年金保险（万能型），保险期间为终
身，投保的初始费用为1.5%，即1万元只有
9850元进入个人账户。 如果前两年退保还
要分别收取5%和4%的手续费，产品的收益
率显示前五年最低为2.5%，产品说明书上
演示了低中高三档收益率，并不像销售人
员说的那样可获得固定收益。

北京商报记者调查发现，若不问及产
品性质时，银保销售人员常把保险产品冠
以理财产品的帽子。因此，消费者在去银
行购买银保产品时，一定要首先弄清楚这
款产品究竟是银行、基金公司推出的理财

产品还是保险公司推出的保险产品，搞清
楚之后， 再继续详细了解银保产品的保
费、保额、保障范围等信息。

陷阱3��篡改投保信息防退保
银行对保险销售并不排斥，一个主要

原因在于银行可以从中赚取不菲的代销
费。一位从事银行保险销售的人士向记者
表示，按照行情，银行每卖一张保单，保险
公司大约需付给银行7%左右的中间业务
费，这也不排除一些银行为了自身利益而
蓄意进行销售误导，甚至还篡改投保信息
阻止保险公司进行客户回访。

近日，农行芜湖分行就遭到当地保监
局开出的6万元罚单， 一方面是因为所属
网点柜面人员在未取得《保险代理从业人
员资格证书》或证书过期情况下销售保险
产品；另一方面就是因为该行在代理销售
的保单中篡改了投保人的电话信息，以银
行网点电话、 保险公司银保客户经理、内

勤人员电话来冒充投保人的保单客户联
系电话，从而造成保险公司的回访反馈到
银行销售人员那里，投保人自然难以察觉
自己被误导。

银行与保险公司的利益关系或许成
为销售误导屡禁不止的一个深层原因，丰
厚的提成促使银保销售人员为利益而不
惜违规操作，而其上司对这种行为常保持
默许的态度。 投保人则出于对银行的信
任，也极易被销售人员误导，而在事后纠
纷中，由于取证困难，绝大多数投保客户
无法维护自己的权益。因此，保险专家建
议， 投资者在购买时要仔细阅读合同条
款，不要轻易相信销售人员的一面之词。

陷阱4��夸大收益做诱饵
投资者追求高收益无可厚非，但这也

成为保险销售误导的一大诱因。保监会通
报情况显示，承诺高收益或不如实告知收
益情况成为投诉的主要问题之一。尤其近
几年投资型保险产品收益率普遍较低，使
当初销售时承诺、夸大收益的问题更加突
出。一些营销员就抓住投资者追求高收益
率的心理，在推荐产品过程中打出高收益
的旗号， 而这也成为销售中的一个陷阱，
这里通常宣称的高收益往往是产品演示
的预定最高收益率或者累计收益率。

北京安女士投诉称，2010年1月她去
银行存10万元，却在银行工作人员的推荐
下购买了一款稳健理财B款终身寿险（万
能型）， 并承诺存三年收益不低于银行的
存款利息。 购买两年后收到一张对账单，
两年利息才5000多元，但如果不满三年退
保每年还需要扣3%、2%、1%手续费，今年
产品到期后仅拿到9100元利息，远不及银
行存款收益。

保险产品通常涵盖保障功能，其预期
收益普遍不高，分红也不确定，消费者不
要被承诺的高收益所蒙蔽，例如一款保险
产品宣传海报上称收益率高达10%，实则
这是产品五年的累计收益率，其年化收益
率远低于一年期存款利率。如果消费者对
产品收益情况不明确， 不妨长个心眼，要
求销售人员对收益情况、领取方式做个书
面说明， 或者对其收益承诺进行录音，这
样如果日后产品收益落差较大，可以此作
为投诉的证据。 （下转E2版）

本报联合和讯网保险频道开展银保销售在线调查


