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买了不适合自己的保险，或者买完找不到代理人

消费者吐槽靠谱保险代理人不好找

工行郑花支行落实责任
抓好全年安全生产工作

近日，工商银行郑州郑花支行与各部门、网
点负责人签订2018年度安全生产工作目标责
任书、安全保卫工作目标责任书、消防安全管理
目标责任书，抓好全年工作任务分解落实，保证
完成工作目标。该行继续坚持“安全第一、预
防为主、综合治理”的工作方针，建立健全安全
生产长效机制，强化对辖内各机构综治工作的
指导，为业务经营持续健康发展提供安全保
障；深入抓好制度教育、警示教育、风险教育，引
导员工牢固树立“安全第一”的工作理念。李欣

浦发银行安阳分行
开展义务植树劳动

为美化生态环境，建设美丽家园，3月
12日，浦发银行安阳分行积极参与文明城
市创建工作，组织员工参加植树节义务劳
动，安阳分行团委和工会小组组织员工到
殷都区伦掌镇全民义务植树基地开展义
务植树劳动。在植树劳动中，浦发银行安
阳分行员工干劲十足，用汗水在植树基地
上挥就了一幅热火朝天、生机盎然的劳作
画卷，共计栽植苗木 30余棵，树立了良好
的浦发形象。岳亚珑

建行“惠存通”
您的存期您做主

建行惠存通既有定期的收益、又有活
期的便利。具体特点包括，存期灵活、随
心支取。期限1天~2年，存期长短有您定，
资金打理随心意；阶梯利率，智能计息。
按照实际天数计息，存期越长，利率越高；
低额门槛，高额收益。5000元起存，较同
期随央行基准利率上浮 30%，最高年利率
可达2.73%，是活期存款的9倍；安全便利，
保本保息。安全稳定，贴心服务，存取便
利，保障本息。杨琳

交行长江路支行
弹性窗口解决商户困难

交行郑州长江路支行为更好地服务
周边商户，在商户资金结算的高峰时段，
采取提前与商户沟通预约，安排固定时
间，增设弹性窗口的方式专门为大家清
点零钞现金，既提高了柜面业务的服务
效率，又解决了周边商户零钱缴存难的
问题，赢得了广大商户的一致好评。今
年春节前后，长江路支行为商户们增设
了 19次弹性窗口，清点零钞共计 27万多
元。周宇

保险是转移风险的工具，不
是博取高收益的手段。保险最本
质的作用在于保障，消费者在购买
保险产品前应有足够的理性认
知。应对保险产品引发的种种不
满，一方面市民自己要弄清保险产
品，另一方面找到靠谱的代理人。

针对“购买保险后，您最担心
的问题”一项调查中，39.9%的消费
者担心出险后公司不如约理赔，
26.6%的消费者担心被业务员欺
骗，14%的消费者则担心业务员不
干了。那么，我们该如何选择一位

“靠谱”的保险代理人呢？
保险专家表示，优秀的保险

代理人常说：“保险产品其实并没
有‘好不好’，只有‘合适不合适
’。”因此消费者的注意力应集中
放在挑选适合自己的保险产品
上，专业保险代理人的价值就在
于帮助客户明确自身保险需求，
制定保险计划。

一般来说，在进行一到两次
沟通后，代理人会制作一份计划
书，从中也能分出代理人的高
下。专业的保险代理人在制订客

户计划书时，会从客户的实际状
况出发，诸如家庭年收入、本人年
收入、家庭成员结构及供养情况、
基本月开销、消费喜好、过往健康
史等等诸多因素考虑，而不是盲
目地推销，市民可以就此来判断
代理人的“专业度”。此外，随着
投保人的家庭结构、经济状况发
生改变，家庭的风险结构也会发
生变化。靠谱的代理人会与客户
保持长期的密切联系，关注客户
的家庭风险变化，并提醒家庭保
障作相应调整，以防保障缺口。

买保险时，我们都知道“保险
产品并没有‘好不好’，只有
‘合适不合适’。”因此，消费者
注意力应集中放在挑选适合
自己的保险产品上，而专业保
险代理人的价值就在于帮助

客户明确自身保险需
求，制定保险计划。
然而，由于保险行业
入门门槛较低，人员
素质参差不齐，流动
性又比较大，往往导
致消费者的保险权益
受到一定影响。在本
次调查中，不少市民
坦言找一个靠谱的保
险代理人有点难。
郑报融媒记者 倪子

消费者抱怨
对保险条款理解不够

“朋友的朋友是做保险的，经
常给我推销她们公司热销的各种
保险产品。也不管适合不适合我，
反正推销介绍时总把分红、高利放
在嘴边。我真心希望保险公司能
以惠民的价格提供实实在在的保
险产品，做到细水长流，全面保障，
而不要把保险变成急功近利的投
资工具。”市民胡女士说。

在问卷“如果您对曾经购买或
已经购买的保险产品不满意，主要
原因是什么”的问题中，有 33%的
消费者认为“代理人介绍不清楚，
导致了解不够”、27%的消费者认为
“产品设计不满意”、19%的消费者
认为“收益不够理想”、18%的消费
者认为“理赔服务不好”。

通过以上调查可以发现，市民
抱怨最多的是对于保险条款的不
理解，以及保险代理人的误导。越
来越多的市民期待保险公司能够

提供有针对性的保险规划，
而不是一味地推销投资
型产品。大多数被调查
者希望售后服务能向售

前看齐，也希望保
险产品的销售前告

知要充分，不能
只讲优点，不讲
缺点。

希望进一步提升代理人综合素质

不少市民表示，保险代理人
是投保人或者被保险人与保险公
司沟通的重要渠道，希望保险代
理人能具有丰富专业知识，能切
实为客户利益着想。在保险销售
过程中，应如实告知保单双方的
权利和义务，而不是通过轰炸式
的电话拜访和上门推销等“报喜
不报忧”的方式来提高投保率。

“我希望保险公司能够提供人
性化的服务，客户回访制度要顾及
各个层面的消费者群体，尤其对按
时缴费、没有理赔的消费者。”市民
方先生3年前投保一份医疗险，期
间保险公司却从未打过一个电话，
保险公司也没有定期进行回访。
这直接影响了他对于保险公司服
务的评价，因此选择了退保。

还有市民表示，无论代理人还
是保险公司，每次说起产品都是报
喜不报忧，不能真实全面还原保险
产品的特点。每年收到的年报从
来都只列明账户结果数据，不附任
何过程解释说明，以致现在对红利
的产生、利息的计提方式都是稀里
糊涂的，希望保险公司提高客户资
金管理的透明度。

“我也不知道买的是什么，代
理人说收益高，每年能拿到10%回
报，还有很多分红，所以就买了。”
前段时间，市民宋女士有几份保
险产品到期了，结果和银行理财
产品一比，远没有后者收益高。

其实，这种情况在保险消费者
中并不少见。如果有明确的回报，
那么在保险合同中肯定会有相关
说明，如果产品是分红险，分红肯
定是不确定的——这些都是基本
的保险常识，如果代理人拿着并没

有确定收益的保单却承诺高收益，
消费者就需要留意了。专业的保
险代理人会在客户现有的医疗保
障基础上考察风险缺口，并建议客
户根据收入情况和风险承受能力
来设置合理的医疗险保额，不会不
根据实际情况盲目追求高保额。

此外，投保“人情保单”也是造
成后续理赔出现问题的原因之
一。2016年，市民张女士的一个同
学加盟了某寿险公司，成了一名保
险代理人。多次去家里推销疾病

商业险，经不住软磨硬泡，给自己
和孩子购买了两份疾病保险，每年
交4000多元，连续交20年，但是具
体保的什么病种，生病能赔付多少
都不知道，稀里糊涂就在合同上签
了字。后来，张女士感觉后悔，想
退保却又要面临资金损失，不得不
硬着头皮继续投保。

保险专家提醒，买不买商业险，
要根据自己的需要而定。消费者自
己要有主见，要树立合约意识，要看
清合约内容，不能稀里糊涂就参保。

多方面判断代理人“专业度”

买保险最好避开“人情保单”

如果您对曾经购买或已
经购买的保险产品不满
意，主要原因是什么？

代理人介绍不清楚，导
致了解不够：33.0%

产品设计不满意：27.0%

收益不够理想：19.0%

其他3.0%

理赔服务不好：18.0%


