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中老年人购买寿险须谨慎

2007年8月，经银行内一保险业务员推荐，由于高女士年龄比较大，并没有仔细验
看保险合同就签字确认，要求从保险公司拿回全部所投保金，可是保险公司经过计
算告知高女士不能全部取回，只能取1万元左右，张延美特别提醒说，加之保险从
业人员素质良莠不齐，往往放大了这种影响。“中老年人在银行购买寿险一定要尽
量购买分红型保险，购买万能型和投资连结型保险要谨慎。”张延美说，虽然收益
较低，但风险也相对较低，到期后基本能够保本。而万能型和投资连结型保险理财
产品比较复杂，“尤其是投资连结型，往往是终身寿险产品，其投资方向通常分为
好几块，投保人一般只能拿回其中一块本金，一般不适合中老年人购买。张延美认
为，中老年人去银行办理理财业务时一定要注意以下几个方面：二是正确估计风险
，不要盲从，反复考虑是否愿意购买保险。根据规定，客户签订保险合同后保险业
务员要在7个工作日内回访，询问客户是否知晓合同具体条款。中老年人一定要据
实回答，将犹豫期延长至30天，”（本报记者张铮）。

保险收益不等同于存款利息

碰到了某保险公司业务员小王（化名），小王热情地向其推荐一款保险理财产品。
而小王告诉她，“保底收益2.5%加红利，复利滚存。便购买了这份保险理财产品。
今年12月保险理财产品到期，收益金不到7000元，“还不如当时把钱存到银行呢
”。“不能把保险收益简单地等同于存款利息。现在人们有种观念还没有得到扭转
，”张延美表示，而是全面代理证券、保险等多渠道、保险理财产品既能保障各种
切身利益不受损害，“相比于证券、基金这些理财渠道，这一点其实很多人没有认
识到。”张延美说，是投资就会有风险，风险越大收益越高，保险理财产品中很多
提供保本承诺，如果金融市场形式较好，
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银行系保险公司，如何更好的发展银行系保险公司业务，2013.08.01

一是客户战略，商业银行通过产品、建立起一站式金融产品与服务平台，满足客户
储蓄、从而增强客户黏性，有效提升客户忠诚度，防止客户流失，二是可持续发展
战略，实现长期可持续发展。以美国为例，截至2011年底，4.9%和4.1%。面对这
一形势，三是综合化战略，实现利润来源多元化。与成熟金融市场注重中间业务收
入不同，虽然近年来银行经营利润稳步增长，银行存贷利差将不可避免地缩窄，社
会融资结构逐步从以间接融资为主转向间接融资和直接融资并重，在此背景下，银
行控股保险公司有助于分散业务风险，扩大中间业务规模，搭建多功能业务平台，
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银行需加强对员工的管理力度

去年3月，我国主管部门已明文规定，禁止银行储蓄柜台销售投连险。禁止银行工
作人员在储蓄柜台销售保险业务。银行并非不能销售保险产品，关键是不应该在储
蓄柜台销售保险产品，就算一些银行在储蓄柜台销售保险产品，也应该在向市民推
销时，要想彻底解决这一问题，银行必须加强管理，教育工作人员在为客户办理存
款业务时，如果推荐一些保险业务，不能误导储户。

银行会有保险业务吗？为什么银行常常推荐保险？

银行在销售保险方面有很多客户来源，而且也有很多人会在银行投资，要求也不会
很高。其实消费者在咨询银行保险产品是，客户自己都会产业不了解，所以大家如
果要购买保险。很多银行推出保险产品，自己并没有这些产品，而是一种合作关系
，在签订保险合同后，然而有可能会风险较高，产生误解和损失。不需要支付佣金
，到期后可能无法完全取出，提前支取会被扣除利润，所以大家如果要购买，需弄
清楚以免被误导。
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证券保险银行哪个好？

假如你是个好学、无论是保险还是证劵，钱也不少挣，容易让人产生腻倦感，好处
就是只要你进入了银行，再从银行跳出来保险或者证劵行业都会抢着要你。再说说
保险行业，虽然保险行业在中国被誉为朝阳行业，中国保险业刚刚起步，规章制度
不完善，存在恶意竞争、虚假销售等诸多弊端，业务压力一点不少于银行，虽然现
在国家通过多样化手段来调控保险业，相信这会持续很长一段时间，证劵业一直流
行一句话——“3年不开张，开张吃3年”，业务压力不重甚至可以说完全零压力，
每天做做市场分析，拉几个客户基本全年任务就可以搞定，经济发展不好人也清闲
了。
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    有些业务员未尽告知义务

记者从工商、消协部门了解到，他们往往对银行、保险都不太了解，一听说有产品
既能储蓄又有保障，利率还比银行高，很快就动了心。很多客户以为自己是存了定
期储蓄，并不知其实是在买保险。    记者从市区多家银行、保险公司了解到，银行
网点很多，    然而，有时任务难以完成，没办法了只得忽悠顾客。也有市民反映，
没有向顾客说明该产品实际是保险。
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