
爆银行卖保险内幕：

柜员集中学习业务 月提上万

明明是到银行存钱，却糊里糊涂买了
保险， 自

11

月
20

日报道《明年起我区
保险销售误导将追责》 的新闻之后，多
位市民投诉相关经历，更有一名在银行
做推广的保险业务人员爆出了银行与
保险公司的暧昧关系。

投诉：存单咋变成了保单？

这几天， 寒冷天气没能挡住
73

岁薄时
华老人外出的脚步，因为她需要不停地为手
上那张保单到处维权。

家住新民路的薄时华老人手中的保单
源于

2010

年
10

月的一次存款经历， 她说，

在红山路一家银行购买的
10

万元国债到期
后，打算将这笔钱存起来。

老人回忆说，当时银行柜台的工作人员
建议她存一种收益更高的业务， 并将

10

万
元分成了

7

万元和
3

万元两种方式储存，其
中

3

万元的那笔业务需连续存三年。

去年， 薄时华的老伴因白血病急需用
钱，她才发现此前的存款收据有“代理保险
业务代收”字样，当初的“存折”原是保险公
司的保单。

从今年上半年开始， 她不断找银行取
钱，直到今年

7

月取回
7

万元，而最初存的
3

万元和去年续存的
3

万元始终无法取出。

银行给她的答复是，她的
6

万元只能拿
回

4.8

万元，

1.2

万元属于违约金，如果不愿
扣除违约金，那就得再续存

3

万元，两年后
拿回所有的钱。

与薄时华老人有同样遭遇的还有家住
水磨沟区的江师傅。

2007

年和
2008

年，年近六旬的江师傅
在一家银行分别存了

1

万元和
2

万元现金，

受银行柜台工作人员推荐，办理了一种“利
息高还能分红的业务”，而最近家里急需用
钱打算将那

3

万元取出时，银行却让他去找
保险公司。

爆料一：保险员驻点银行
办业务

“他们递来的‘保单’，也和银行存折类
似，如果不仔细看，很容易混淆。 ”江师傅质

疑，银行柜台怎么能办理保险业务呢？

2010

年，银监会下发《关于进一步加强
商业银行代理保险业务合规销售与风险管
理的通知》：禁止银保驻点销售，要求“商业
银行不得允许保险公司人员派驻银行网点，

通过商业银行网点直接向客户销售保险产
品的人员，应当是持有保险代理从业人员资
格证书的银行销售人员。

“薄时华老人和江师傅购买保单的时间
比较早，当时还有保险业务员以银行柜员的
身份销售保险业务。 ”某保险公司业务员张
华（化名）说，现在，向银行客户介绍保险业

务的，确实大部分是银行工作人员，保险业
务员已“退居二线”，主要做售后和产品解释
工作。

不过，张华直言，有关通知中“商业银行
不得允许保险公司人员派驻银行网点”这一
规定，几乎成为一纸空文。

经常会发生银行业务人员对保险条款
无法给出合理解释的情况，这时，保险人员
就要上场了。张华说：“只要保险业务员能进
网点开展工作，由于工装类似，大部分银行
客户都会自然而然认定我们就是银行工作
人员了。 ”

爆料二：银行柜员卖保险
拿提成
已经有四年银保销售经验的张华，每天

的工作场所固定在银行，工作内容就是说服
银行客户办理保险业务。

“最初业务量很难打开，所以我们业务
员必须与银行柜台工作人员搞好关系。 ”张
华透露。 所谓的关系，就是银行工作人员只
要帮保险业务员卖出去保险，就能拿到相应
提成。

“一般情况下，银行帮忙推出
1

万元的
保险，可得到

100

元左右的提成，若有人一
次性存款

20

万元， 银行柜员说服其买成保
险后，就能得到

2000

元的提成。 ”张华进一
步说，有些银行工作人员“业务”开展得好，

最多时每月可以拿到上万元的提成。

实际上，目前的银行基本都与不同的保
险公司存在合作关系。怎样能让网点内的银
行工作人员认可自己， 推销自己公司的保
险，就需要保险业务员们大显身手了。

“有的保险业务员把银行业务背得烂
熟，银行工作人员如果忙不开，保险业务员
就帮忙搭把手；有的业务员每天最早进网点
上班，最晚下班，不是打扫卫生，就是给银行
工作人员端茶倒水。”张华说，而隔三差五请

银行工作人员吃饭，更是常事。

“只要公司有新业务推出，我们就会到
银行为工作人员集中讲解，而银行来了新的
员工，我们也会为新人专门‘上课’。 ”张华
说。

现在， 张华已经无需天天待在银行，因
为他的时间大都用来维护与银行工作人员
的关系，“只要关系到位，他们肯定会推荐我
们的保险。 ”张华说。

反思：监管尚需层层落实
根据保监会统计数据显示， 过去

5

年，

保监会收到的各类保险投诉中， 有
20%

至
30%

涉及“销售误导”。

事实上，保监会重拳治理人身险销售误
导行为已有时日。除

2010

年下发的《关于进
一步加强商业银行代理保险业务合规销售
与风险管理的通知》外，今年

7

月至
8

月，保
监会就人身险

28

种销售误导行为进行认
定，其中，被排在欺骗行为禁令规则首位的，

就是银保业务中最常见的“存单变保单”、虚
假宣传保险条款等行为。

近日，保监会发布《人身保险公司销售
误导责任追究指导意见》，意见规定，从明年
1

月
1

日起，人身险销售误导将正式引入责
任追究机制，出现严重销售误导行为的险企
可能将面临责任人被开除的处分。 意见规
定，人身保险公司发生四类销售误导问题将
被追责。

“相关部门连续出台规定，将有望令保
险销售误导现象得以根治。 ”

11

月
26

日，自
治区保险行业协会秘书长陶传堂表示。

不过，有业内人士认为，在出台各项监
管政策的同时，还必须加以层层落实，否
则往往雷声大雨点小。 而如何解决绝大
多数保险消费者在投诉销售误导时不能
提供证据这一难题，则是有效监管违规行为
的关键所在。

（据《乌鲁木齐晚报》）
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存单变保单
老人存钱要等到儿子 80 岁才能用

三年前，

65

岁的韩女士去银行存钱，

不知怎就变成了保单。 近日，家中有急事
用钱， 哪知这笔钱得等到儿子

80

岁后才
能支取。 老人一气之下退保，本金损失了
近一半。 昨天，气愤不已的韩女士打来电
话投诉。

三年前，韩女士去银行存钱，碰到一
貌似银行人员拉着谈理财。 这位“银行人
员”说，钱变成存款利息少，不如存到新华
保险公司，不仅有利息，还能分红，同时给
儿子保障。 当时，这位人士表示，五年后能
退还本金和利息。

当时，韩女士没想那么多，就填了表，

签了字。 后来过了好些日子，拿起单据看
时，才发现是给儿子买的新华尊享人生分
红险，而不是定期存款。 可银行里的人说，

韩女士碰到的那个人， 并非银行工作人
员，是保险公司代理人。 随后，韩女士又找
到保险公司，公司解释说，五年之后不可
以退，只是能够分红，每年返还收益，一直
保到被保人

80

岁。 这时候，韩女士慌了：

“我儿子
80

岁，我都不在了，我还要靠这
钱养老的。 ”于是，韩女士决定退保。 三年

来她交
30660

元，退保时保险公司返还了
15353.60

元的保费和
624.51

元的分红，以
及

2188.69

元的年金。不计利息，一共损失
了

12493.2

元。

记者致电给新华人寿保险公司。 据该
公司介绍，韩女士所买的新华尊享人生产
品是针对出生满

30

天以上、

55

周岁以下
人士设计，适合给下一代投保，但不适合
老年人投资。 记者几番联系保险代理人，

电话均是无法拨通。

农业银行理财师杜岷说，很多保险纠
纷都来自于业务员的不实宣传，有的业务
人员为完成业绩赚取佣金，故意模糊代理
保险的概念，打银行的品牌，引起客户的
误解。 他建议老人在银行买产品办理业务
时，尽量询问仔细，看清条款，单据签字时
看清是保单还是存单， 加强自我保护意
识。 （据中国经济网）


