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保险的重要性

比如年龄，是否买房，短期内是否需要用钱等，大体可以感觉到题主是已经买了房
产，但是整体来讲，重大疾病险、我们年轻时身体都比较健康，但是到了老年，难
免会生病，医疗保险必不可少。具体来说，重大疾病保险主要针对一些重大疾病，
比如癌症等，这类保险采用提前给付原则：与保险买多少有关。比如如果生了重大
疾病，通常需要3-5年康复期，并且康复费也非常昂贵，大病期间收入也会将减少
，甚至可能中断，建议题主先拿出1-2万来为自己和家人买保险，这个与银行存款
或者理财，不是选择关系，越是年轻，买保险越划算。有些保险甚至都不让你买了
。

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
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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）。

银行保险存在问题及应对措施论文

没有真正向客户提供保障计划。无法真正理解这些产品，也就难以真正接受。营销
宣传片面，容易误导投保人，讲解问题，他们将银行分红保险与银行存款、国债进
行片面比较，一句“能保本有固定利息、其根本立足点还应该是保障性，加上多数
投保人并不看重，保险公司把主业放在理财而非保障，偏离了主业，以己之短搏人
之长，投保人一旦发现自己“被骗”，势必引起一场信用危机。投保人在潜意识中
将银行保险产品与银行信誉联系在一起，因而这场危机不仅会危及保险公司，有可
能导致银行保险合作出现裂痕。保险产品结构单一，公司都争相开发短期分红储蓄
产品，目前多为五年期产品。合作双方不能充分发挥优势，技术手段落后，目前我
国保险公司和银行大部分没有实现电脑联网，各银行机构保险全是手工操作，银行
网点受理客户业务后，给客户出具临时单据，在保险公司签署保单后，再转交给客
户，保单流转缓慢，人民银行监管存在真空，保险业务发展迅速，但起步较晚，《
商业银行法》仅对保险业务这项范围进行了规定，没有针对性地具体管理规定，缺
乏操作性，有些方面甚至无章可循，出现监管真空。
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如何防止存款变保险？

不被利益诱惑。但想要拿到高收益就得付出一定代价，甚至可能还需要不断往里投
钱。所以只要不被利益诱惑，安安心心存个定期，宁愿少拿一些利息，也就不会被
钻空子了。有些人去银行可能不止想存钱，这个时候也可能会被诱导去买保险产品
。从来辨别是不是保险产品。如果是保险产品，而不是银行。巧用保险犹豫期，买
了产品之后再三确认。如果是自己稀里糊涂就买了，大多数保险产品都有一个犹豫
期，只要在犹豫期之内不想买了，所以如果买完之后发现是误买了保险产品，立即
去退了就行。
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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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