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4_BF_9D_E5_90_88_E4_c67_269253.htm 银保合作是商业银行

同业金融业务的重要组成，在银行中代销保险既丰富了银行

理财体系，使银行充分利用网点资源，提供“一站式”综合

金融服务，也拓展了保险公司的销售渠道。 但对于保险这一

和银行系产品有差异的品种，由于银行代销人员专业性缺乏

，常常不能给客户权威、客观的指导。为赚取中间收入而盲

目代销各种产品，最终将伤害银行公信力。 银行理财咨询师

含糊其辞银行，并不专业的保险销售 昨日，记者先后来到位

于枫林路附近的3家商业银行营业部，发现其银行代销的保险

产品数量虽不及基金产品，但各银行都有保险产品销售。三

家银行几乎都是高柜办理保险代销业务，仅仅在营业厅内安

放了一张桌子提供“理财咨询”，且只有一位银行工作人员

，负责解答客户所有关于银行系理财产品、基金和保险产品

的疑问，而解答内容，实际上也仅限产品宣传单上的内容，

根本谈不上提供向不同客户推荐不同产品的差异化服务。 记

者发现，银行理财咨询师在介绍产品过程中，颇为含糊其辞

，甚至有意回避“银保产品是保险公司提供的，银行只是代

售”。记者询问一旦遭遇理赔如何处理，该人员则表示“来

找银行就行了”，实际上，银行在理赔时只负责联系保险公

司。 同时，记者发现，在面对办理较大额储蓄业务的客户时

，银行柜面工作人员也会向其推荐银保产品。但由于是“高

柜”办理，客户往往很难与工作人员有效交流，容易导致客

户产生“在银行购买的产品，自然就是银行的理财产品了“



的错觉。特别是工作人员还称，这些产品收益比同期储蓄高

，对客户的吸引力往往较大。 实际上，目前银行代销的“分

红险”期限基本为5年、10年期，在此期间，客户是不能够提

前支取资金的，而产品的分红比例却并不确定，稳定性远远

不及银行储蓄。而当客户发现自己购买的其实是保险后，一

旦要提前支取，可能只能拿到本金的96%、98%。 理财方案

无非是推销代销产品银行，在利益驱动下销售 在两家不同的

银行，记者分别请其理财咨询师给出适合记者的专业理财建

议。一国有银行理财咨询师建议记者先采用定投方式购买一

款开放式基金，同时购买一份万能险。而在另一家股份制银

行，理财咨询师建议则是，一次性购买该行推出的一款人民

币理财产品，同时购买一款该行代销的分红型保险。 虽然两

家银行分别给出了不同的理财规划建议，但很明显的是，不

同银行向记者推荐的是各自正在代销的产品，指望理财咨询

师给出客观、合适的规划，似乎并不现实。 同时，记者经过

亲身经历，发现目前银行更多向客户推荐基金或其银行自己

设计的理财产品，保险基本已属于搭配推销的品种。 数据显

示，今年1月，上海市寿险保费同比下滑4％，虽然市场明确

出现资金流动性过剩问题，但寿险业在上海市场仍然出现同

比下滑趋势。作为目前保险销售主渠道的银保渠道保费收入

，占寿险总保费收入比重较去年全年明显下降，环比下降29

个百分点。 “银行代销基金或保险，目的都在于赚取一定中

间收入。”业内人士表示，在基金持续比较火爆的背景下，

银行的促销肯定也会适应这波潮流。从这个角度看，银行提

供的所谓理财方案无非就是对代销产品的推销。 因此，银行

提供代销产品的配套咨询，无论在硬件和软件方面，都存在



较大的不足，作为投资者而言，只能理性面对、多比较，自

己进行判断。 银行资源配置向高端客户倾斜 从目前情况看，

保险产品银行代销过程中不够专业、客观的问题，似乎正在

银行的高端个人业务中明显改观。记者了解，今年以来，在

外资行的压力之下，中国银行、光大银行等相继推出私人银

行部，具备新功能的个人理财中心更如雨后春笋在沪上出现

。在相对高端的个人理财中心，客户无论从交流便利性或接

受咨询的客观性上，都明显高于普通客户。 业内人士表示，

对于高端客户，需要打理的资产大多在30万元以上，对银行

贡献率高于普通客户，银行从这部分客户身上赚取更多利润

，因此在资源配置上，也更多朝这部分高端客户倾斜。 但现

在的矛盾在于，对于银行而言，既然希望通过广大普通投资

者的购买赚取利润，却又无法为普通投资者提供专业、客观

服务。每当基金申购日等，沪上银行严重的排队长龙，已逐

渐成为一个社会问题。对此，目前包括工行、招行、浦发在

内的商业银行希望通过网点升级、改造，对营业厅进行功能

划分等手段来解决这类问题。 但一银行人士表示，功能划分

等措施也只能起到分流客户的作用。由于银行专业理财人士

比较缺乏，要为每一个客户提供专业的理财规划，的确人力

成本过高。而银行面临严峻的经营压力，必须积极拓宽代销

各种同业理财产品业务。经营压力和人才结构、成本的矛盾

，从短期来看，很难得到彻底解决。 100Test 下载频道开通，

各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


