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2015 年，长沙市民孙其玲听

闻在招商银行有银保产品理财

销售，利率比一般的银行定期高

得多，于是便在长沙一营业厅办

理业务的一名自称“胡姓”女性

销售人员手上，购买了 20 万元

名为“华夏财富一号两全保险（万

能型，D 款）”的保险产品，期

限为 3 年。

2018 年底，3 年期限将至。孙

其玲回忆，销售人员打电话给她

告知，其理财产品已经到期，邀

请她去华夏保险的营业点挑选合

适的理财产品继续购买。因为此

前获得了较为可观的收益，孙其

玲对这 3 年的投资十分满意，表

示自己还想购买这款产品，并希

望还是用 20万元购买此产品 3 年。

孙其玲特意邀请妹妹孙静一

起前往位于长沙南湖路的华夏保

险营业点，见到了自己当初的业

务员——“小胡”。

孙其玲回忆，当天，在“小胡”

的指导下，自己完成了“双录”（即

对购买人进行录音、录像），便

满意地回家去。

2018 年 12 月 20 日，距离第

一次“双录”过去了十来天，在

家中的孙其玲接到了“小胡”来电：

“大姐，我们公司现在没有这款

产品了，我给你换一种更好的好

不？有 6% 的利率，更高一些！

我们可以到你家里来办手续。”

孙其玲得知有更好的产品可

以选择，便答应了。几个小时后，

“小胡”上门来，在家中给孙其

玲完成第二次“双录”手续，不

久后，工作人员也送来一本新的

保单。

本想着坐等保险的收益，可

3 年后的一个电话，打破了孙其

玲原本平静的生活。

2021 年的一天，孙其玲接到

了一个电话，电话那头催促自己

该为保单续费了，需缴纳 10 万元。

孙其玲顿时蒙了，于是连忙向妹

妹孙静求助。

两人急忙翻阅起那本“尘封

已久”的保单，可保单中密密麻

麻的条款让两位六旬老人“一头

雾水”。

原来，孙其玲用 20 万元购

买的新款产品，实际上被分割成

了两个 10 万元，其中 10 万元存

入了华夏保险的“万能账户”中，

2018 年时的利率确实高达 6%，

而另外 10 万元被购买了一款名为

“华夏红年金保险 华夏金管家养

老年金（万能型，赢家版）”的

产品，保险金额为人民币 37000

元。可如今，“万能账户”中的

10 万元也早已被划走，只留下利

息 5000 余元。

据了解，孙其玲所购买的这

款年金产品需要每年续费 10 万

元，连续 5 年续费才能够完成，

进而获取利息。而她之所以在投

保的第 3 年才接到保险公司打来

的续费电话，是因为“万能账户”

中的 10 万元已被自动划走抵�销

了第二年的续保费。

“我 从 来都 不知道 这回事，

一直以为就是那个之前购买 3 年

的 保 险， 什么时候 成了 5 年！”

孙其玲激动地对记者说道。

随着孙其玲近年来身体每况

愈下，如今患有股骨头坏死的她

已无法顺利行走，便将处理保险

的事宜全权交由妹妹孙静代理，

并已签署代理文件。

7 月 6 日，记者陪同其妹妹

孙静一起前往华夏人寿保险股份

有限公司湖南分公司，经过工作

人员测算，如果此时退保���她��将承

受 10 余万元的损失，而想要最

快拿回本金，就必须要将合同履

行近 10 年后进行退保处理，也

就是到 2028 年。而正常履约回

本还需要近 30 年。

“我已经快 70 岁了，都不知

道能不能等到那一天。”孙其玲

向记者说道。

今年 7 月，银保监会就

《保险销售行为管理办法（征

求意见稿）》（以下简称《征

求意见稿》）公开征求意见。

在统一保险销售行为监管要

求的前提下，监管部门正通

过《征求意见稿》来进一步

完善针对保险销售行为的规

范。

针对保险销售行为，《征

求意见稿》强调了产品与销

售人员分级。

关于产品 分 级，《 征 求

意见稿》提出，保险公司应

当建立保险产品分级管理制

度，根据产品的结构复杂程

度、保费负担水平以及保单

利益的风险高低等标准，对

本 机构的保险产品进行分

级。

关于销售人员分级，《征

求意见稿》则表示，保险公

司、保险中介机构在支持行

业自律组织发挥平台优势推

动保险销售人员销售能力分

级工作的基础上，应当建立

本机构保险销售能力资质分

级管理体系，根据保险销售

人员的专业知识、销售能力、

诚信水平、品行状况等标准，

对所属保险销售人员进行分

级，并与保险公司保险产品

分级管理制度相衔接，区分

销售能力资质、实行差别授

权， 明确所属 各 等 级保 险

销售人员可以销售的保险产

品。

同时，《征求意见稿》还

明确规定了保险公司有义务

进行告知、说明、询问，并

禁止强制搭售、禁止代签名

等行为产生。

而针对搭售和默认勾选

乱象，《征求意见稿》明确，

保险公司、保险中介机构及

其保险销售人员不得使用强

制搭售、信息系统或者网页

默认勾选等方式与投保人订

立保险合同。

对于销售过程的证据记

录，《征求意见稿》中再次

强调销售过程可回溯管理，

保险公司、保险中介机构应

当按照相关监管制度规定，

根 据 销售方 式 不同，采 取

录音、录像、销售页面管理

和操作轨迹记录等方式，对

保险产品销售行为实施可回

溯管理。对可回溯管理过程

中产生的视听资料及电子资

料，应当做好备份存档。

老人买保险遇“影子”业务员，收益��������没拿到借款���数十万
律师提醒：购保同时注意留存证据
今日女报 / 凤网记者 朱泓江 欧阳婷 实习生 陈恺然

本以为买份保险是为自己的晚年生活买了个保障，谁知不仅收益没拿到，本金需近十年才能拿回，还需要不断地借钱
续保……今年 67 岁的长沙老人孙其玲就遭遇了这样的烦心事，让她想不通的是，当年那个为她上门服务、热情周到的保
险公司“业务员”，怎么就“查无此人”了呢？

近日，孙其玲向今日女报 / 凤网记者求助，称自己已从妹妹那借款 20 万元用来偿还 3 年前购买的保险产品。如今，患
有股骨头坏死的她已无法顺利行走，急需手术，但保费产生的负担已让她心力交瘁。这究竟是怎么一回事？

而更让孙其玲诧异的是，

保单上的业务员并非“小胡”，

而是一位刘姓业务员。

孙其玲向记者表示，自己

曾经向华夏保 险公司电话投

诉，得到的回复是本保险的协

商需要经过中介公司解决，而

中介公司给予孙其玲的回应则

是该业务员已经离职，表示可

以通过法律程序解决。

得知真相的孙其玲大病一

场，腿部的疾病也渐渐严重起

来。她委托妹妹进行多方 投

诉维权，均没有得到回应，给

“小胡”发送的微信也����无回复�。

7 月 21 日，记者和孙静来

到购买保险的经代公司天安佰

盈保险销售有限公司长沙分公

司，经过初步核实，保单上的

刘姓业务员确有其人，而经常

跟随刘姓业务员完成出单业务

的工作人员为朱姓业务员，而

并不能查询到“小胡”此人。

天安佰盈保险销售有限公

司长沙分公司表示，从内部系

统中查看，整个保险的销售行

为没有出现任何问题，此保单

的“双录”即录音、录像资料

也合乎规范。

由于孙其玲完全没有留存

和“小胡”交流的任何证据，

长期跟孙其玲保持联系的“小

胡”的身份也暂时无法核实。

延伸阅读——

产品与销售人员进行分级，
销售行为将被全面监管

购买保险 3 年后，她意外接到了催款电话 购保过程未留存证据，“影子”业务员难查此人

若销售人员提出借钱、投资等其他经济建议，老年人应当提

高警惕，立即告知所信任的家人，以防止上当受骗。同时留存相关

证据，便于维护自身合法权益。

老年人购买保险的风险提示

购买保险是一项民事法律行为

老年人在购买保险之前，一定要弄清楚保险条款内容和权利义

务关系，如果对保险销售人员的表述存在疑虑，可以致电保险公

司的统一客服热线进行咨询，切忌不明不白买保险。

购买保险得到家人支持更放心

建议老年人在购买保险之前征求所信任的家人的意见，并在

家人陪同下购买保险。购买保险后，应当妥善保管保单和发票等

材料。

正确对待客户回访

保险公司客户回访会对保险消费者的权益、所要关注的重要事

项进行再询问并录音保存，防止���������������客户�������������被销售人员误导而购买了不需

要或不合适的产品。老年人应对回访问题进行认真回复，切忌按

照销售人员的指令随意回复。

将保险与其他经济行为区分

天安佰盈保险销售有限公司长沙

分公司负责人表示，愿意协助沟

通，积极调查此事。

目前，孙其玲已无力���缴纳�余

下的保费，除��������� 最开始������ 已交付的 20

万元外，2020 年和 2021 年的保

费均由妹妹孙静先行垫付。

湖南天地人律师事务所王子

一律师认为，目前孙其玲在完全

无法举证的情况下，无法证明对

方存在欺诈行为，最好的方式

是找到责任人即业务员和中介沟

通。

需要提醒的是，老年人对于

保险理财等产品的购买，需要更

加谨慎，如有疑�������虑������，尽量有意识

留存证据，以便产生纠纷后合法

维权������������。�����������因自己的疏忽导致的权益

受损，自己同样需要承担后果，

需要更加谨慎。

保险从业人员建议，在老年

人购买保险产品时，一定要看清

楚条款，并选择与自己的生活状

况相适宜的保险产品，对待销售

行为也要再三考虑，必要时最好

由子女陪同进行购保，并留存沟

通证据。同时，保险销售人员也

应依据客户情况推荐产品，做到

合规销售。
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▲ 老人在保
险公司购买
产品的保险
单。
 ▲

老人给业
务 员“ 小
胡”多次发
信息，均未
得到回应。


