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今年 3·15 期间，本报的
“投诉热线”每天都会接到不
少关于银保的投诉，其中被反
应情况最多的集中在银保销
售误导方面。但在处理这些
投诉时，我们却遭遇了一个极
其尴尬的局面：不管是“被忽
悠”了，还是反悔了，想要推翻
履行格式合同规定的保险购
买行为都不易，消费者的证据
在哪里？取证了吗？

新规的落地，虽然可以
在一定程度上缓解存款单变
保险单、理财产品成分红保

险等事件的发生，但并不意
味着可以避免，因此，业内人
士提醒消费者在购买银保产
品时一定要三思，并注意以
下几点：

1.核实所购买的产品是否
为保险产品，避免错误地将保
险产品当作银行储蓄、理财产
品。

2.认真阅读保险条款、产
品说明书，了解产品特点，不
要将销售人员出示的保险产
品的广告等宣传资料视同为
保险合同。

3.注意分红险、投连险和
万能保险产品具有收益不确
定的特点。

4.在购买一年期以上人
身保险产品时，请注意缴费
期间和保单期间这两个不同
概念。

5.判断购买的产品是否符
合自身需求和经济实力。

6.了解“犹豫期”有关规
定，减少退保损失。

7.配合做好保险公司的电
话回访，确保了解和维护自身
权益。

误导销售、存款单变保险单、理财产品成分红保险……近年来，由银保渠道管理混
乱引发的纠纷不少，而消费者察觉上当后，退保、维权屡遭责难。针对这些乱象，今
年4月1日《关于进一步规范商业银行代理保险业务销售行为的通知》（以下简称
《通知》）正式实施。新规再次明确要求：“禁止保险公司进驻银行”、“对城乡低收入
居民、投保人年龄超过65周岁或期交产品投保人年龄超过60周岁的，不得通过系
统自动核保现场出单”、“银保渠道保险产品的犹豫期延长至15个自然日”……从
多方面对银保产品进行规范，为消费者权益拉起防火墙。目前，新规实施近半月，
老百姓对此是否了解？各大银行落地情况如何？上周，记者进行了走访调查。
郑州晚报记者 吴幸歌

目前，新规从发布到实施已
经有近3个月的时间，那么市民
对这个规定了解多少呢？上周
四，在某股份制银行门口，记者
在近一个小时内随机采访了 17
位市民。当问及“你对刚刚实施
的保险新规了解多少时？”大家
纷纷摇头，只有 4 位市民称，在
报纸或网络上有所了解，但具体
有哪些改变并不清楚。不过他
们表示如果在知情的情况下一
般不会在银行购买保险。

当记者为他们一一解读新
规出台的背景以及内容后，许多
人为新规叫好，并表示新规极大
地维护了消费者的利益。

来自西郊的张先生说，3

年前，在某银行工作人员的忽
悠下，他母亲一下子购买了 10
万元的理财产品，一年后看报
纸 才 发 现 原 来 买 的 是 分 红
险。得知情况后，他曾多次和
银行、保险公司沟通，但考虑
到退保后损失较大就没退，目
前这笔钱还在银行躺着，这让
他和母亲很郁闷。“新规实施
后 ，会 有 效 保 障 老 年 人 的 利
益，预防存单变保单事件的发
生。”他觉得特别好，也希望银
行能有所行动。

对于投保犹豫期的变更，张
先生也认为特别好。“可以给我
们更多的时间充分考虑自己是
否需要这份保险。”张先生说。

记者调查
多数市民对“最严厉”新规不了解

银保渠道一直是销售误导
投诉的“重灾区”。为解决这些
乱像，今年1月，保监会、银监会
联合发布了《关于进一步规范商
业银行代理保险业务销售行为
的通知》并于4月1日正式实施，
在这份被业内冠以“最严厉”的
规定里，银保销售的相关内容备
受关注。

针对老年人容易“被忽悠”
的银保销售现状，《通知》明确要
求，对城乡低收入居民、投保人
年龄超过 65 周岁或期交产品投
保人年龄超过 60 周岁的，向其
销售的产品原则上以保单利益
确定的普通型产品为主，不得通
过系统自动核保现场出单，应由
保险公司人工核保，这意味着届

时向老人卖保险，银行将不能当
场出单了。

“犹豫期”是指投保人在收
到保险合同的一定期限内，如不
同意保险合同内容，可以提交申
请并获得全额退保的期限规
定。目前执行的犹豫期一直为
10 天，而银保新规将银保渠道
保险产品的犹豫期延长到了 15
个自然日，并且在犹豫期内退
保，保险公司只收取 10 元保单
工本费。

此外，《通知》再次明确要
求，禁止保险公司进驻银行，要
求银行与保险公司的代理关系
不得超过3家。这一新规，同时
也宣告了银行保险渠道发展将
迎来新变局。

新规实施
投保犹豫期延长至15天

针对新规的落地，上周
四，记者以购买保险为由，走
访了多家银行网点。也许和
新规的实施有关，多数银行
工 作 人 员 不 再 主 动 推 销 保
险 。 在 工 商 银 行 庆 丰 街 支
行、交通银行陇海路支行，当
记者提出想购买分红险时，
工作人员均主动提醒记者，
保险的收益并没有想象得那
么高，而且时间比较长，购买
前一定要考虑清楚。

在保险产品的推荐上，工
作人员主推的是银行自家保
险公司的产品，银行大厅展柜

上摆放的也多是这类产品。
在工商银行庆丰街支行，当记
者提出要买保险时，工作人员
给记者拿来了四五张有关“工
银安盛人寿”的宣传页。当问
及有没有其他保险公司的产
品时，工作人员称，也有，但并
不推，主要以他们自己保险公
司的产品为主。

在 投 保 犹 豫 期 的 提 示
上，记者从各家银行收取到
的宣传页上看到都是 10 天，
还没有更新，银行工作人员
给记者的解释也多是 10 天。
在大学路某银行网点，当记

者 对 投 保 犹 豫 期 提 出 疑 问
时，工作人员解释这些都是
原来的宣传页，最新的宣传
页还没有印出来，从 4 月 1 日
起，犹豫期等流程一律按照
新规操作。

在对高龄客户保险产品
的推荐上，记者发现，各家银
行也十分谨慎，一位理财经理
表示，以前，他办理保险年龄
最大的客户有69岁，但新规出
台后，超过65岁的老人购买分
红保险要通过风险评估，但老
人的风险承受能力偏低，不建
议购买。

银行走访
工作人员不再主动推销保险

由于银保新规对银保渠
道的销售行为和产品调整作
出了更为严厉的要求与限制，
为了避免其执行对银保渠道
的销售情况带来太大变化，各
家保险公司从去年年底开始
就启动了新一年度的业绩冲
刺，银保产品在今年前两个月
的销售业绩惊人。

数据显示，2014 年前两个
月银保保费收入大幅增加，高

达2508亿元，接近去年全年销
售额的六成。如此迅猛的增
速，与各家保险公司争相推出
趸交型高收益理财产品不无
关系，新增保费收入中，趸交
保费占绝对比例，大量大额的
保费涌入成就了1~2月份漂亮
的银保销售数据。而随着4月
1 日新规的正式实施，各家保
险公司会适时调整销售策略，
届时，更多期缴型、重保障的

银保产品将会陆续登场。
这次银保新规规定每个网

点同一会计年度内不得与超过
3家保险公司合作，这意味着银
行在考虑合作的保险公司时，
会综合考虑很多因素，包括保
险公司的产品策略、客服水平
等。业内人士认为，除了银行
系保险公司外，这种合作限制
对其他所有保险公司而言，压
力都会比较大。


