
过去不久的“7·8 全国保险公众宣传日”的主题是“守护美好，从一份保障开始”。

尽管人们的保险保障意识越来越强，但在投保过程中，仍有个别金融机构、保险销售人员的

销售存在误导行为；一些非保险机构人员冒充保险公司工作人员，以领取“保单分红”名义，

诱导欺骗消费者办理退保并购买其他投资产品。遇到这样的情况，该如何防范呢？ 

销售误导的“三部曲” 

据银保监会网站介绍，消费者在购买保险产品的过程中需要谨防混淆产品类型、夸大产

品收益、隐瞒产品情况等销售误导行为。 

在混淆产品方面，有的机构以储蓄存款、银行理财、基金等其他金融产品的名义宣传销

售保险产品，或将保险产品宣传为保险公司与商业银行机构共同开发的产品等，没有如实向

消费者说明所推荐产品是保险产品。 

夸大产品收益也屡遭消费者诟病，有的机构、保险销售人员对保险公司的股东情况和经

营状况以及过往经营成果进行虚假、夸大宣传，或对保险产品的不确定利益承诺保证收益等，

没有如实向保险消费者说明人身保险新型产品等保单利益的不确定性。 

此外，还有的销售人员没有如实向保险消费者说明与保险合同相关的重要信息，比如隐

瞒保险产品的除外责任，提前退保可能产生的损失，费用扣除情况，犹豫期的起算时间、期

间以及享有的权利等。 

由于销售误导行为“三部曲”的出现，不少投保人偏听偏信，没有全面了解投保信息，

从而造成错买、错保的情况。 

有人要你“退保”，小心上当 

众所周知，在保险保障过程中，如果超过犹豫期办理退保的话，只能获得保单现金价值。

因此，投保人不是因为急用钱、买错保险的话，一般不会轻易“退保”。不过，近期，却出

现这样一群人，他们冒充保险公司从业人员进行诱导欺骗。 

据悉，这些人以“保单分红”、“保单升级”、“赠送礼品”、“售后服务”等名义联

系保险消费者，取得信任后，贬低消费者已购买的保险产品价值，诱导消费者办理退保或保

单质押，转投其推荐的高收益“理财产品”。据了解，这些行为很可能涉嫌诈骗或非法集资，

严重威胁消费者资金安全。 

业内人士介绍说，如果投保人因为诱导“退保”后，不仅会造成金钱损失，未来，消费

者想继续购买保险产品的话，不排除由于再购买时年龄的增长、身体健康状况的变化造成保



费增加，保障范围的调整等。因此，消费者应提高自我防范意识，谨慎办理退保或保单质押。

不受所谓的“高额回报”蒙蔽，不与所谓的“代理人”签订任何私下协议，不轻易将所持保

单、个人身份证件等出示或委托他人，以免消费者在不知情的情况下“被退保”或“被理

财”。 

小贴士 

防范销售误导风险做好这五点 

1.确认销售资质。在银行购买保险产品时，除本行工作人员外，禁止其他人员在营业场

所开展营销活动。保险消费者可根据专区内公示信息，判断销售人员是否为银行工作人员及

其是否具备代销保险业务相应资格。 

2.了解产品信息。保险消费者理性对待销售推荐行为，仔细阅读产品销售文件，充分了

解产品类型及期限、所属机构、保障责任、风险情况、缴费情况等关键信息，认真评估产品

是否符合自身需求及风险承受能力，切勿盲目签字确认。 

3.积极配合“双录”。根据相关规定，除电话销售业务和互联网保险业务之外，商业银

行销售保险期间超过一年的人身保险产品，应在取得消费者同意后，对销售过程关键环节以

现场同步录音录像方式予以记录。“双录”不仅是对保险销售从业人员的监督，督促其依法

依规履行销售过程中的合同内容说明、免责条款提示等义务，也有助于固化销售过程关键环

节，以便产生纠纷后查明事实。 

4.认真对待回访。根据相关规定，保险消费者购买合同期间超过一年的人身保险产品，

保险公司应对投保人进行回访。回访内容一般包括确认投保人是否购买了保险产品，是否在

投保单上亲笔签名，是否知悉保险责任、责任免除和保险期间，是否知悉退保可能产生的损

失，是否知悉犹豫期的起算时间、期间以及享有的权利等。 

5.重视犹豫期权益。根据相关规定，商业银行代理销售的保险产品保险期间超过一年的，

应在保险合同中约定 15 个自然日的犹豫期，犹豫期自投保人收到保险单并书面签收之日起

计算。投保人在犹豫期内可以无条件解除保险合同，保险公司除扣除不超过 10 元的成本费

以外，退还全部保费。建议保险消费者在犹豫期内认真考虑所购买保险产品的险种、期间、

保险责任等是否符合自身需求，如对所购买保险产品不满意的，应在犹豫期内退保，避免产

生损失。 

 


