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乐陵联社打好“三张牌”

1133 .. 7733亿亿元元为为中中小小企企业业““输输血血””

合作社贷款

成园区建设新宠

“理财答谢会”
可以免费抽奖
你也许会经常发现自己的

信箱中出现一种“领奖券”，一
般印有“高级客户理财答谢会
邀请函”等字样，还称会送上各
种免费领取或者抽奖金条等。

这其实是保险公司的产品
说明会，而且只有当场签单买
保险的人，才有资格参加抽奖。
参加完这个“答谢会”之后，你
就期待被各种骚扰吧。

电话+上门
双重“轰炸”
目前，一种叫“出车”，伴随

误导的保险销售模式，悄然出
现。“出车”的操作流程大致是：
保险营销员会在住户下班后的
17:00至18:00点这个时间段，对
一些社区的住户进行电话群
打，询问是否买过保险，并要求
进行保单回访或进行理财咨
询。

有些保险营销员在群打电
话后，不管住户是否答应，营销
员之后会群体“出车”，进行所
谓的上门服务。

“出车”省去了礼品购置费
和场地租赁费，而且由于均是
个体行为，因而更为隐蔽，客户
之间不容易互相询问交流，误
导签单的成功率更高。

免费保险

有一些保险公司通过赠送
保险与客户建立联系，达到后
续推销的目的。赠送的保险一
般是短期意外险，保费较低，市
场价格大约十几元或几十元。
很多所谓免费保险没有任何保
单凭证、短信或者邮件提示。而
且，如果连保单号码都不知道，

凭何激活保单?如果保单无法
激活，这所谓的免费保险形同

“空头支票”。

约定收益很高

据悉，投资型保险收益预
测一般分高中低三档，而部分
营销员为了增强保险产品的影
响力，在介绍产品时故意隐瞒
中低档收益，只向消费者介绍
高档收益，甚至介绍的收益比
预定的高档收益还要高。也有
部分营销员向消费者口头承诺
收益。而根据监管规定，目前的
投资型保险产品凡是收益超过
2.5%的部分都是不确定的。

是存款还是保险?

将保险混淆成银行存款、
理财产品、基金，是保险销售误
导的常见手法，也是“存单变保
单”的先决条件。部分营销员会
在投保人到银行办理存款时，
向投保人推荐保险产品，并将
保险产品的投资收益与银行理
财产品或定期存款进行简单对
比，甚至将保险产品直接解释
为“银行理财产品”，或违规自
制产品说明书和投资协议，诱
导投保人购买保险。

保额分红
和现金分红
分红型保险产品是人身险

中的主打产品，在人身险的总
体保费中占有70%以上的比
重。

分红型保险的分红形式分
为现金分红(保费分红)和保额
分红两种。前者是比较常见的
分红方式，每年按投资收益情
况，以现金的方式返还给投保
人，这部分分红投保人既可以

自行支取，也可以加到保费中
继续投保。

保额分红则不能直接支取
现金，而是将投资账户中获得
的收益自动转化成新的保费，
以增加产品总体的保障额度。

指定车险
维修厂从中套利
车险领域的陷阱主要体现

为部分保险公司与汽车维修厂
私下达成协议，将某家汽修厂
确定为某保险公司指定维修机
构或指定定损机构，从而在车
辆损失查勘和维修过程中做手
脚，虚报维修费用，从中套利，
进而在车主第二年投保时增加
保费。

根据规定，车辆出险后的
维修应当由车主自主选择，保
险公司只有查勘定损的资格，
而无权指定车主到何处维修。

带病投保

“带病投保”，正常情况下保
险公司将不予承保。但事实上，
部分营销员为了尽快出售保单，
会诱导投保人在填写保单时隐
瞒真实健康状况，甚至篡改身高
体重等基本信息，但这种情况一
旦出险，受损失的还是投保人。
同样，投保意外伤害保险时，保
险公司需要调查投保人所从事
的职业，隐瞒职业同样也可能在
出险后遭遇拒保。

代抄风险提示语

根据规定，保险公司在销
售环节除了应当向投保人出示
保险条款、产品说明书和投保
提示书，并对投保人以口头或
书面的形式讲解风险提示语句
之外，还要求投保人在投保单

亲笔抄录风险提示语句并签
名。以防止因销售误导造成投
保人在不了解风险的情况下购
买保险产品。保险营销员代抄
风险提示语，以及代替投保人
签名，都属于隐瞒风险提示的
违规行为。

缴费期限
和保险期限混淆
在长期的普通寿险、分红

型保险产品中，保费缴费期限
和产品的保险期限并不一定完
全相同。即使投保人按缴费期
限缴纳了所有保费，也只是履
行完了缴纳保险费的义务，保
险合同的有效期仍然将持续数
年甚至数十年，投保人此时若
要提前支取，只能按退保处理，
造成本金损失。但部分营销员
在销售时混淆缴费期限和保险
期限的概念，将两者混为一谈，
告诉投保人连续缴纳几年后就
能取出，致使投保人上当受骗。
（据新京报、上海证券报等）

本报3月16日讯 为有效
促进当地中小企业的快速发
展，乐陵联社在开展好常规信
贷服务的基础上想办法、转观
念、找出路，通过改变服务方式
不断提高服务水平和服务效
能，打好“三张牌”为中小企业
输入“造血”资金。

打好“走访牌”，做好客户
储备。组织客户经理对辖内所
有企业开展大走访活动，掌握
企业的资金流动情况、生产周
期、经营状况、发展前景等第一
手资料，并通过获得的资料筛

选出潜在客户。对通过走访筛
选出的潜在客户进行二次走
访，进一步做好客户信贷需求
调研，深入了解企业的经营管
理情况和发展计划，对贷款的
用途、需求时间以及利率情况
交流意见，对确定贷款意向的
企业登记造册，纳入储备客户
管理。

打好“优惠牌”，争抢优质
客户。该联社彻底改变了以往

“等客户”的营销模式，积极深
入企业进行实地调研，在降低
企业经营成本的同时，积极开

展协助客户“找抵押”活动，先
后开办仓单质押贷款、钢结构
抵押贷款、汽车合格证质押贷
款等业务，解决了中小企业融
资难、担保难的问题。将有抵
质押物、效益良好、管理规范、
具有较好发展前景的中小企
业以及职业稳定、收入固定的
公职人员列为优质客户，对优
质客户实行利率优惠政策，在
确定有效抵质押物或担保的
情况下，以同行业最低利率发
放贷款，最大限度让利于企
业。

打好“服务牌”，专人上门
服务。安排公司业务客户经理
在客户办理贷款期间实行上门
服务，到客户企业指导整理贷
款手续，直至贷款发放完毕。贷
款发放后，定期到客户企业进
行回访，及时解答客户在金融、
理财等方面遇到的问题或困
难，为客户提供贴心的服务。

截至目前，该联社企业类
贷款余额达到13 .73亿元，较年
初增长8100万元，为200多家当
地企业提供了信贷支持。

(杨希军 宋高峰 郑海波)

成立于2011年的金亿奶牛养殖
专业合作社，去年从乐陵联社贷款
1100万元，购买挤奶设备和奶牛，当
年就创造了近400万元的纯收入，成
了该联社信贷支持“高效农业”的典
型代表。

乐陵联社以“金亿奶牛养殖专
业合作社”为试点，开办了农民专业
合作社贷款业务并取得成功。目前，
该联社设立了两家合作社贷款专营
机构，通过当地经管部门进一步加
深与当地农民专业合作社的对接，
现在已为15家农民专业合作社提供
贷款近2000万元，农民专业合作社
贷款逐步成长为当地产业园区建设
的“新宠”。

(杨希军 宋高峰 郑海波)

保保险险公公司司是是如如何何做做““烂烂””口口碑碑的的

由于怕信用卡里有逾期欠款，
所以不少人在到期还款日之前，习
惯性地往信用卡里再稍稍多存一些
钱，但实际上，这种做法从理财的角
度说不太划算。

据了解，这部分钱实际上叫做
“溢缴款”，也就是信用卡用户还款
时多缴的资金或存放在信用卡账户
内的资金。例如，本期需还款5500

元，而用户向卡里存了6000元，多出
的500元就是溢缴款。它可以增加信
用卡的可用额度，但这部分钱放在
卡里，是不会产生利息的。而且在提
取的时候，多家银行还设置了取现
手续费。

往信用卡里

存钱不划算

购买理财产品作为一种投资行
为，具有一定风险性。家庭理财不能
单纯以收益率高低作为购买的唯一
标准。而应该根据自身规划进行“私
人订制”。

理财顾问建议，家庭在进行理
财规划时，首先要考虑到保障自身
的日常必要支出，用“闲钱”进行投
资理财。这样即使收益有波动，也不
会对日常生活造成太大影响。

而家庭如果有购房计划，则建
议选择周期较短、交易灵活、收益稳
健的投资；如果是想长期持有，则可
以考虑基金和黄金等。

家庭理财

需要私人订制
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