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齐鲁财金

要退“保命钱”先收“手续费”
八旬老汉投诉买保险被“忽悠”

自从本报组织的“山东
保险业服务质量调查”开始
以后，来自全省各地的问卷
源源不断的寄到了本报齐鲁
财金编辑室。其中，有部分问
卷对理赔服务既快又好的保
险公司大加赞赏，也有部分
问卷吐露了对少数保险公司
的不满。

3月9日，我们收到了一
封来自山东省聊城市沈保智
老人的信，信封中不仅有填
写好的调查问卷，还有一封
写给中国保监会项俊波主席
的信，在细读了该信之后，记
者拨通了沈大爷的电话，准
备对信中的情况进行核实。

买保险被忽悠

沈大爷是聊城市的一名
复员军人，今年已经是82岁的
高龄，老伴于静也已经77岁。

沈大爷说，2010年3月3

日，自己去某银行兴华路储
蓄所购买国债，而银行工作
人员说已经没有了。这时，走
过来一位女士建议沈大爷，
没国债了，还是买保险吧。

经过介绍，沈大爷了解
到这位女士就是某人寿公司
的销售部经理左某。“她说保
险比银行的利息高，还分红
利，也没说存取不自由。”沈
大爷觉得买保险挺合适，就

问左女士问，自己都80岁啦，
还能买保险？左女士说不行。
沈大爷又问，自己的老伴于
静今年7 5岁 (虚岁 )，能不能
买保险？左女士说，可以。这
样，沈大爷为自己的老伴于
大娘就购买了五万元的某
人寿公司“两全保险(2003版
分红型)”。

退保险难上难

俗话说，人有旦夕祸福。
沈大爷说，今年2月12日，老
伴于大娘突然患病，住进了
聊城市人民医院肝胆外科。
经过多方检查化验，确诊为
胆管恶性肿瘤，非得住院手

术不可。
老伴儿要手术保命，可

自己手头已经没有什么钱
了，沈大爷想起来家里还买
了一份保险，沈大爷一合计

“不行，得退保(险)保命！”
2月23日，沈大爷来到某

人寿保险公司，说明来意之
后。保险公司同意退保，把钱
还给沈大爷，可又说这属于
沈大爷违约，因此退保可以，
不仅这50000元的保险两年的
利息红利都没有，还得扣除
手 续 费 ，只 能 退 给 沈 大 爷
49087 . 29元。沈大爷一看，如
果这时候退险，自己相当于
两年赔了912 . 71元。

“我不是故意违约，我情

况特殊，我需要用钱保 (老
伴 )命！”沈大爷激动的在电
话里说，“要是知道还有手
续费，那我的钱在银行存活
期、存死期都行，也不能亏老
本啊！”

保险公司:退保无优惠

在沈大爷处了解完这款
保险的相关情况之后，记者
拨通了某人寿全国统一客户
服务电话9551×。

对于该款保险能不能赔
付于大娘胆管恶性肿瘤的问
题，接线人员表示，这款保险
是分红险，在保险期间只能
为保险人提供“身故保障”。

而类似疾病不能赔付。
对于能不能“特事特办”

为于大娘退保，让于大娘能
有钱做手术。接线人员说，为
于大娘的情况只能表示同
情，没有到期的话如果退钱
只能退“现金价值”。至于“特
事特办”的情况，自己尚没有
接到相关通知。

谈到沈大爷买保险时受
到误导的情况，接线员在了
解于大娘的信息之后，说将
进行了解然后给予反馈。

截至发稿时间，记者并
没有得到该保险公司的反
馈。对于此事，本报将会继续
关注。

(财金记者 程立龙)

日前，山东保监局召开
新闻通气会，明确提出今年
山东省保监局下决心、重点
解决车险理赔难和寿险销
售误导两个问题。

山东保监局认为，保险
是高尚的，是应当有地位、
有尊严，令人羡慕、受人尊
敬的行业。而车险理赔难和
寿险销售误导等问题的存
在，蚕食了保险的高尚属
性，影响了行业服务质量和
社会形象。

对于“车险理赔难”的
问题，山东保监局将出重
拳，从四个方面进行深入治
理。一是严查重处，打击一
批社会影响坏的典型案件。

二是强力追责，加强对出现
问题多的公司一把手的责
任追究。三是加大信息披
露，让群众来评价工作。四
是理赔服务与市场准入挂
钩。

对于治理寿险误导的
问题。山东保监局明确提出
销售环节“七项禁令”，即严
禁无证展业、严禁擅自印制
产品宣传材料、严禁夸大保
险产品收益、严禁提供虚假
产品信息及混淆保险产品
概念、严禁隐瞒合同重要内
容、严禁篡改客户信息资
料、严禁销售人员代签名、
代抄录风险提示语句。

(财金记者 程立龙)

□周爱宝

最近，本报组织了山东
保险业服务质量调查，罗列
保险公司时发现本省的财产
公司20多家，寿险公司30多
家。这么多保险公司形象清
晰的有多少呢？爱宝非常汗
颜，有许多保险公司真的记
不清楚，经常把他们的从业
人员及所属公司搞混淆。这
与本人的记忆力减退有关，
但更多的应该是保险公司缺
乏差异化定位有关系。

许多保险公司的产品差
不多，保障功能差不多，服务
差不多，从业人员素质差不
多。这就是当前的现状。你没
有个性，长了一张大众脸，如
何让别人记得清呢？可以预
料，未来的竞争是差异化竞
争，谁能在公众面前树立鲜明
的形象，产品充满人性化的保
障，拥有完善的服务手段，谁
就会赢得未来的竞争。而不
是看你占领了哪些销售渠
道，你的营销人员多会忽悠。

保险真的是个好东西。
爱宝购买的第一份保单是在
上世纪90年代，现在一共三份，
有分红、重大疾病、意外等险
种。其实买保险首选功能是保

障功能，就是利用大数法则，
覆盖人生风险。比如重大疾
病保险、车险、航空意外险等，
大家用少量的钱购买高额的
保险保障。这几年，保险公司开
始拼规模，几乎没有或很少保
障功能的银保产品大行其
道，把保险当保本分红理财
产品销售的事时有发生。

项俊波上任保监会主席
伊始，就打出了治理保险误
导的旗号，在“3·15”到来之
际，显得格外引人瞩目，让原
本业务开展艰难的保险公司
心情更加沉重。保险就是保
险，她有她的长处也有她的
局限，比如变现能力差，要跟
保户说清楚。谈起保险的优

点就天花乱缀，谈起保险的
短处就闪烁其辞。即使销售
出去也是问题保单，相信现
在各家保险公司正在深受其
害。目前的保险市场是一个
无序开发的市场，保监会已
经看到了弊端，保户对销售
误导深恶痛绝，保险公司应
该怎么办？首先总公司应该
目标定得低一些，其次各基
层公司应该重塑形象，各保
险营销员应该以诚信为本，
把保险这份高尚的事业还
原。如果保险公司不以保户
为中心，改变以保费为中心
的做法，部分保险公司将面
临市场淘汰的命运。这不是
危言耸听。

四大重拳 七项禁令

山东保监局狠抓保险服务
请把保险这份高尚的事业还原
——— 关注金融业差异化竞争问题之二
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