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文件页数繁多、文字晦涩难懂，不
光是老年人，很多年轻人看到保单都会
感到头疼。购买保险时，哪些内容是必
须要留意的？朝阳法院法官助理史素
英也为投保人划出了重点。

1.认真阅读保险合同，尤其是加黑
条款。购买保险产品，不能仅听业务员
的口头介绍，一切内容要以合同条款为
准。投保时要阅读全文，尤其是那些加
粗加黑条款，对保险责任、保险期间、责
任免除、赔偿限额、缴费期限及金额、减
保及退保等核心条款、特别约定条款尤
其要仔细阅读。

2.年限、收益算明白再买。有些理
财类保险，根据不同年限附有现金价值
的演算，切记要算明白，符合自己预期
再购买。对自己不理解的、销售人员的
陈述与合同约定明显不一致的内容，要
主动询问清楚，并注意留存证据，以备
后续维权举证。

3.勾选答案、签字确认要谨慎。签
署投保单、投保提示书等书面文件时，
要慎重对待自己的每一处签名及勾选，
切忌听从销售人员“指示”违背真实意
愿填写，对于空白文件尤其要注意。

4.如实“双录”不“表演”。根据监管
要求，保险公司向60周岁（含）以上年龄
的投保人销售保险期间超过一年的人
身保险产品等，要对销售过程关键环节
以现场同步录音录像的方式予以记
录。“双录”能够实现过程可回溯，有利
于规范销售行为、保护消费者利益。因
此，投保人在购买保险产品时，一定要
配合销售人员进行规范“双录”、如实作
答，有疑问积极主动询问，不要配合销
售人员进行“表演”。

5.售后回访认真如实作答。合同订
立后，保险公司通常会进行回访。通过
回访投保人可以更好了解自己购买的
保险产品，运用得当能够有效避免信息
错误、退保损失等产生的纠纷。在接到
保险公司的回访电话时，投保人要根据
自己的情况如实作答，一旦产生纠纷，
这些回答都将成为证据。

6.充分利用“犹豫期”。投保人购买
保险后，老人要多与家人沟通。一旦发
现不符合投保预期，尽早在犹豫期内与
保险公司解除合同。但要注意，并非所
有保险产品都有犹豫期，是否设置犹豫
期及犹豫期的天数还要看合同条款约
定。 （北京日报客户端）

保险推销，为啥总爱盯着老年人？
“大热天的，用各种名目把老人哄去营

业厅，都是忽悠老人买保险，这也太过分
了！”市民张女士近日向记者反映。

张女士的遭遇并非个案，在一些社交平
台上，不少子女因为老人被忽悠买了理财保
险而受困扰。

记者调查发现，对于老年人来说，保险
合同晦涩难懂，很难看得明白，而且大部分
理财类保险并不适合老年人。但一些保险
代理人却总爱瞄着这些老人，不问老人需
求，保险产品是否适合，只管避重就轻，甚至
故意误导老人买一些并不适合的保险产品。

十多年前，张女士的父亲稀里
糊涂地买过两份保险。去年家里查
看保单才发现，两份保险竟然上反
了：本想投保给女儿的理财险竟然
上到了母亲名下，而想投保给母亲
的大病险却上在了女儿名下。

“当初父亲保单看都没看就收
起来了。如今一查保单，跟他记忆
中的完全不一样，你说老人买保险
有多糊涂。”由于钱不多，张女士也
就默认了。但最让她生气的是，这
些年，总有不同的保险业务员借着
这两份保单一次次给老人打电话，
以各种理由哄着老人去营业厅，最
后都是为了推销保险。

“去年夏天最热的时候，我给父

母打电话，得知他们正在坐车去保
险公司的路上。”张女士询问得知，
业务员通知父亲业务升级，让他去
签字，“我当时便心生疑惑，一年前
保险条款升级，父亲就被喊去签过
一回字了，这次怎么又升级？”张女
士试图劝阻，但老人坚持要去。张
女士只得千叮万嘱，“别乱签字，对
方推销保险千万别着急买，回来商
量了再说。”

果然，当天老人回来念叨，说业
务员跟他讲，现在回馈老客户，可以
给他开通一个存款账户，活存活取，
利息超过百分之三，比银行高出不
少。“这哪是什么开账户，根本就是在
推销年金保险。”张女士一听就来气，

“而且，往万能账户里存钱是有手续
费的，业务员对此却只字不提。”

这一回张女士仔细询问了父
母，方得知，父亲因为这两份保险已
被哄去营业厅好几回了，“以前都是
通知听讲座送东西，父亲一次没
去。后来业务员就拿业务升级当幌
子，还有几次说是变更业务员，父亲
不明就里去过多次，实际都是推销
保险，有时候是意外险，更多的是理
财险。”

“最近听父亲说起，保险公司仍
是没完没了打电话，以各种名目让
他去营业厅。给70岁的老人推销
理财保险，骗得老人大热天跑来跑
去，真是太缺德了。”张女士生气道。

“这些保险代理，可以不可以放
过老人？”在社交平台上，许多做儿
女的怨声载道。陈女士称，自己今
年年初发现，母亲三年前被保险公
司的业务经理哄骗，竟然拿以前的
保单贷款购买理财保险。“业务员跟
我妈说，投进去的钱可以以贷款的
形式再拿出来，不会有任何损失，现
金流也不会断，还可以养老。”陈女
士发现的时候，母亲已经贷了不少
钱，如今正在艰难维权。

也有子女发现老人购买保险
后，上网求助如何退保：“我妈买保
险的时候被告知，一年交10万元连
续交5年，满期就能取本付息。结
果我一问，要等到老人70岁才能

取。不想把钱压在里面这么久，有
什么退保的法子吗？”从这些子女的
留言中记者发现，很多老人买保险
是不看保险条款的，基本全靠业务
员推销。他们对于产品内容、还本
付息的理解往往与实际情况存在较
大偏差。

“其实很多理财类保险比如年
金险、增额终身寿险等，因为持有周
期长，回本慢，并不适合老年人。但
是不管是银行还是保险代理，都喜
欢向老年人推销年金险，导致子女
发现后，找来要求退保的纠纷特别
多。”某保险公司保险业务员小慧向
记者坦言。

据小慧透露，由于老年人大多

无法购买健康险和重疾险，所以针
对这一群体，保险公司能够售卖的
主要就是理财类保险。而且现在的
老年人手里多少都有点闲钱，也有
理财意识，再加上银行存款利率不
断下调，所以比较容易推销成功。

“但实话实说，对于老人来讲，
如果手里钱不多，想要通过购买理
财类保险为自己将来养老、看病取
用，还是趁早打消这个念头。不如
存在银行，免得用钱的时候着急。”
小慧告诉记者。

如果是给家人买保险，小慧建
议老年人不要自作主张，而是要让
子女自己去研究、考量，从而买到适
合自己的保险产品。

老人买了保险，子女往往事后
才发现，如果已经过了犹豫期，再
想找保险公司全额退保并不容易。

记者了解到，一般一年期以上
的人身保险产品都设有犹豫期，通
常为签订合同后的10天或15天。
如果在犹豫期内，投保人可以随时
退保，所交保费也会全额退还。但
若过了犹豫期再想退保，就会产生
较大的损失。

不过也有全额退保成功的案
例。2021年，一位王先生在某保险
公司销售人员的推销下，购买了一
款理财型寿险。据王先生回忆，当
时保险代理人告诉他只要缴纳11
万元，就可在合同签订时获得1万
元利息，1年后合同到期，11万元本

金会如数退还。
签合同时王先生留意到，合同

上显示的缴费期限是10年，遂提出
疑问。保险代理人向他保证，只要
缴费1年合同就到期了，并解释称
这是公司开展的新业务，叫“长险
短做”。王先生信以为真，签订了
保险合同，并听从保险代理人的
话，在保险公司回访时做了虚假陈
述，代理人当即返给了王先生现金
1万元。

一年后，王先生找保险公司询
问到期退费事宜却被拒绝。工作
人员称，保单缴费期为10年，每年
应缴保费11万元，一切按照合同约
定办理。王先生向银保监部门投
诉，调查结论认为，现有证据无法

认定保险公司存在销售误导等行
为。王先生无奈诉至法院。

诉讼期间，因当初的保险代理
人同意作证，承认做出过相关承
诺，法院最终认定保险代理人构成
欺诈，撤销了保险合同，王先生这
才拿回余下的10万元。

但司法实践中，一些投保人虽
称购买保险时被销售人员欺诈误
导，却往往难以举证。相反，保险
公司一方会提交保单、投保提示
书、电话回访录音等投保人亲笔签
名或亲口认可的证据。即便投保
人当初是听信了销售人员的安排
做出了违心回答，如今也是空口无
凭。因此这类案件中，绝大多数全
额退保的诉求难获法院支持。

“账户升级，利率更高”？实则推销新险种

分析 理财保险回本慢，多数不适合老年人

过了保险犹豫期，全额退保不容易

提醒

如何看懂保险合同
法官划重点

（（视觉中国视觉中国））


