
保险
多一分保障 少一分风险

保险就像飞机上的
降落伞1

创新贷款方式
应对特殊之需
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不少购买分红型保险的人，经常
计算买的保险分红有多少，将来可以
挣多少钱等。业内人士说，这是一个
常见的误区。保险确实有投资理财和
保全财富的功能，但是保险最基本的
功能还是保障，它比其他的投资手段
得到的回报低很多也是正常的。

另外，我们不能把买保险跟把钱

存银行作对比。几万元的银行储蓄得
到的是几百元的利息，而几百元的保
险费得到的可能是几万元的保障，这
也是很重要的一点区别。我们只有对
保险有充分的认识，科学理解保险在
家庭财务规划或者家庭经济中的作
用，才能合理购买保险，让保险为家庭
带来长期、实质的利益。

□记者 宋锋辉

在洛阳蝎子土特产市场，一位大叔
告诉洛阳晚报记者，每到7月，这个市
场上就有一道独特的风景：熙熙攘攘的
人群中，有几名身穿职业装的年轻小伙
子，他们和市场上的商户打着招呼。他
们究竟是谁？来市场上做什么呢？

该市场上的商户说，这些干练的
小伙子是洛阳银行小企业信贷部的工
作人员。他们怎么会和这个市场上的
商户如此熟悉呢？

这事还要从头说起。经营蝎子
生意有着特有的模式，即夏收冬卖。
每年的7月、8月集中收购，冬季再集
中销往各大药厂或亳州等中药材的
集散地。这一特殊的经营模式，使商
户的资金需求具有季节性和急迫性
的特点。

蝎子价格低的时候，该市场上的
商户用自己的钱基本能够满足资金
周转之需。2010年开始，蝎子价格上
涨，以前那点儿资金已经收购不了多
少蝎子了。正在商户们发愁的时候，
洛阳银行小企业信贷部的“富民宝”
给他们送来了及时雨。

洛阳银行小企业信贷部江西路
中心了解这一特殊情况后，组成专
项小组进行该市场整体情况的调
查。发现该市场商户数量多，大多
在洛阳租房子和养殖场地，且实力
参差不齐。就蝎子本身而言，受天
气和货源影响较大，不稳定因素多，
存在发生大规模集中性的信贷业务
风险，银行现有的信贷产品很难满
足他们的需求。

江西路的负责人因地制宜，做出
果断的决策，结合现有的信贷产品和
市场上家族经营的模式，研发出一种
新的产品“友易贷”（友易贷——期限
12个月，有统一市场10户（含）以上
的客户，在同一周期内共同办理的流
动资金贷款，可采取互保联保的方式
办理）。在短短的两个月时间内，该
业务发放的贷款商户有200余户，涉
及贷款资金近1000余万元。

如今，3年过去了。今年7月，市
场上依然熙熙攘攘，穿着职业装的小
伙子们依然乐呵呵地在每家每户中
穿梭，而不少商户已经住上了自己的
房子，开上了自己的车子，商户们脸
上洋溢着幸福的笑容。

□记者 王振华

“险种太多了，好难选择”
“保险条款说明就像天书一样
难懂”“保险理赔太麻烦”……
很多人提起保险，免不了有这
样的抱怨。其实，保险并没有
那么神秘，也没有传说中那么
可怕。下面我们就带您了解一
些基本的保险知识。

先来认识一下到底什么是保险。
保险的定义难以理解，但是我

们可以这样理解保险，它是一种用
最小的代价获得最大的保障的一种
经济模式，它不能预防意外的发生，
却能阻止不幸的蔓延。还有人把保
险的意义总结为：生，有所备；老，有
所养；病，有所医；死，有所留；残，有
所靠。

但是，无论如何理解，我们都不
能把保险等同于存款或投资。一些
保险虽然具有一定的投资理财功
能，但这改变不了其保险的本质。

有些人认为保险是只有在经济
非常宽裕的时候才考虑购买的。其实
不然，人一生中可能遭遇意外事故、生
病、残疾、死亡、变老等风险，这些风险
的发生，有可能让家庭承受巨大损失，
甚至是整个家庭无法承受的，这时，保
险转嫁人生部分风险的作用就显得特
别重要。

“保险就像飞机上的降落伞，虽
然可能用不上，但却是实实在在的
保障。”业内人士介绍，保险不是保
证不发生风险，而是在发生风险
时，转嫁风险，获得帮助和支持。
随着社会的进步，经济的发展，人
们抵御风险的能力也随之增强。
保险积累千千万万人的财力，结成
一个抵御风险的大集体，在这个大
集体中每个人都是付出者，但同时
也是受益者。通过付出，在遭遇事
故时，得到及时的救助，这是保险的
基本功能。
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小微企业融资需求情况表
年 月 日

欢迎需要贷款支持的小微企业前来报名
联系电话：18638358926 13598187080
地址：洛阳日报报业集团3楼西厅金融通讯部
邮箱：lyrbggb@163.com

2 做风险测评 合理购险

随着中国金融业的发展，保险公
司和保险种类越来越多。目前，我市
约有50家保险机构，这让投保人有了
很大的选择余地，同时也可能在选择
时迷惘。

业内人士介绍，投保前消费者最
好先根据自己的年龄、身体状况、家
庭结构等进行风险测评，未来对住
房、车、子女教育等方面有什么计
划，估算一下需要多大的支出，然后
决定购买哪方面的保险。如果是学
生，可以侧重投保意外险；如果有孩

子，要为孩子的健康、教育金作长远
规划；如果已近中年，要提前考虑养
老问题，养老尽量早规划，越晚筹
划，保费越贵，可能还要增加额外的
体检等手续。

没有任何一个险种是可以涵盖全
部需求的，不同的险种具有不同的功
能。不同的人群，彼此的家庭结构、资
产情况、经济收入等各有差别，要按需
要和消费能力来选择。如果资金不
足，不同时期可以不断配置部分险种，
但要逐渐扩大保障范围。

夏收冬卖的蝎子生意模式
造就特殊的资金需求方式


