
★ 案件背景

近年来，随着居民风险意识提升，保险日益成为家
庭财务规划和风险转移的重要工具。然而，部分消
费者在投保过程中忽视自身实际经济状况、风险承
受能力与真实保障需求，盲目追求“高保额”“高
收益”或受人情关系影响冲动投保，导致所购产品
与自身情况严重错配。此类行为不仅无法实现预期
保障目标，反而可能引发保费断缴、退保亏损、保
障中断甚至家庭财务危机。国家金融监督管理总局
多次强调，保险销售必须严格落实“适当性原则”
——即“将适当的产品通过适当的渠道销售或者提
供给适合的客户”。

案件简介
王先生是一名建筑工地劳务工人，年均收入约6万
元 ， 家 庭 日 常 开 支 紧 张 ， 子 女 教 育 支 出 占 比 高 。
2024年初，在某保险代理人“这款产品既能养老又
能分红，未来孩子上学钱都够了”的反复劝说下，
王先生未仔细测算自身缴费能力，便投保了一款年
缴保费2万元、缴费期15年的终身分红型寿险。
投保第二年，王先生因家中老人突发重病需大额医
疗 支 出 ， 家 庭 现 金 流 骤 然 紧 张 ， 无 力 继 续 缴 纳 保
费。此时他面临两难：若选择退保，仅能拿回不足
30%的已交保费（约6000元），前期投入损失惨
重；若咬牙续保，后续十余年每年2万元的保费将
成为沉重负担，严重影响基本生活。最终，王先生
被迫申请退保，不仅保障落空，还因资金缺口延误
了 家 人 治 疗 ， 陷 入 “ 保 障 未 成 、 反 添 新 忧 ” 的 困
境。

案例分析
本案典型反映了保险消费中违背“适当性原则”的
三大问题：
🔹 收入与保费严重错配
王先生年收入6万元，年缴保费却高达2万元，占比
达33%，超过行业普遍建议的合理区间。一旦遭遇
突发支出，极易导致缴费中断，使长期保障计划彻
底失效。
🔹 产品功能与需求脱节
王先生作为家庭主要经济支柱，最迫切的需求应是
高额定期寿险或意外险，以防范身故/伤残导致的家
庭收入中断风险。而其购买的终身分红寿险侧重长
期储蓄与资产传承，前期保障杠杆低、流动性差，
无法解决当下核心风险。
🔹 销售过程存在诱导倾向
代理人过度强调“分红收益”“教育储备”等模糊
概念，却未充分揭示产品前期现金价值低、退保损
失大、分红不确定等关键风险，也未评估王先生的
真实财务状况与风险承受能力，违反“了解客户、
了解产品、适当匹配”的监管要求。
✅ 根据《金融机构产品适当性管理办法》，金融机
构应当依法依规、勤勉尽责、审慎履职，对所销售
或者交易的产品承担适当性管理主体责任，将适当
的 产 品 通 过 适 当 的 渠 道 销 售 或 者 提 供 给 合 适 的 客
户。消费者亦应主动行使知情权与审慎决策权，避
免被“人情保单”“高收益话术”裹挟。

风险提示
✅ 一要量入为出，合理规划保费支出
投保前务必结合家庭年收入、负债水平、刚性支出
（如房贷、教育、医疗）等因素，科学测算可支配
保费额度，确保不影响正常生活。
✅ 二要明确需求，优先配置保障型产品
家庭经济支柱应优先配置定期寿险、重疾险、医疗
险、意外险等保障型产品，筑牢风险底线；待基础
保障充足后，再根据财务目标考虑年金险、增额终
身寿等储蓄类产品。
✅ 三要细读条款，警惕“高收益”误导
分红险、万能险等产品的收益均为“非保证”，历
史演示不代表未来结果。重点关注：现金价值表、
退保损失比例、免责条款、缴费期限等核心内容，
切勿仅凭口头承诺做决定。
✅ 四要拒绝“人情保单”，坚持自主决策
不因亲友推荐、熟人推销而盲目投保。保险是长期
契约，关乎家庭财务安全，务必基于自身判断，独
立完成需求分析与产品比较。
✅ 五要善用犹豫期，及时纠错止损
投保一年期以上的保险产品，享有不少于15天的犹
豫 期 。 在 此 期 间 退 保 可 全 额 返 还 保 费 （ 扣 除 工 本
费 ） 。 如 发 现 产 品 不 适 合 ， 应 果 断 行 使 犹 豫 期 权
利。

结语

坚持“适当性”原则——买得明白、买得匹配、买得
可持续，才能真正发挥保险“守护”的核心价值。
我们呼吁广大消费者：
👉 投保前多问一句：“这产品真的适合我吗？”
👉 决策时多想一步：“如果明年收入减少，我能继续
缴吗？”
👉  签 字 前 多 看 一 眼 ： “ 条 款 里 的 风 险 我 都 清 楚 了
吗？”
理 性 投 保 ， 量 力 而 行 ， 让 每 一 份 保 单 都 成 为 安 心 之
盾，而非压身之石。
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