
财富保障需求与规划

课程背景：
中国寿险市场在过去 20年经历了高速增长。对比欧美

等成熟市场，中国寿险市场目前渗透率仍相对较低。展望未
来，大众富裕阶级崛起、老龄化、科技应用等因素保险行业
将迎来巨大的发展契机，他们对健康保障和财富管理的需求
将为寿险带来持续的发展动力。

截止 2020年，大众富裕家庭的数量将以年均 7. 8%的
速度增长，在城市家庭户数中的占比将提升至 59%。大众富裕家庭有着较强的保险意识与
支付能力，同时也对产品的保障性、多样性有更高的要求，支撑着对健康、意外、养老等产
品的刚性需求，对资产的保障需求也会持续提高。二是老龄化加剧为健康、医疗和养老类产
品所带来的新需求。

中国社会的老龄化进程正在加速。截止 2017年底，全国 65岁以上人口占人口总数的
比例达到 11. 4%。我们预计到 2030年，65岁以上人口占比将上升至 15%。随着赡养比
逐年攀升，以及中青年对健康、医疗、养老产品的保险意识不断增强，老龄化对生活与消费
方式产生的变化将引起整个养老和保险业的结构调整。

面对无比巨大的市场机会，我们的保险从业人员是否已经做好了充足的准备？本课程将
引领大家一起探究如何成为更加专业，被客户更加推崇，成为行业精英的发展之道。

课程收益：
● 了解中国财富管理和保险行业重大利好时代正在到来，了解中国中产以及高净值客户的
焦虑和需求，特别是对健康医疗、子女教育、资产安全，养老防病等各方面需求，孕育了巨
大的保险市场
● 以团队共创的方式，共同绘出有能力购买，有意愿购买各类保险产品的人群特征，以及
如何获客、转化系类过程
● 学习一套适合中国目前中产和高净值客户的销售心法和技法，并且为客户量身定做保险
规划和理财规划
● 针对不同细分人群整理一套行之有效的话术

课程时间：2天，6小时/天
课程方式：讲授 40%、案例 30%、互动讨论及演练 30%
课程对象：保险行业的中层和基层管理者、销售经理、客户经理、代理人及想成为销售精英
的人士。

课程大纲
第一讲：中国人的保险朝阳时代正在到来
一、保险与财富管理概论
1. 保险是什么？
保险（Insurance或缩写为 insur）
本意是稳妥可靠保障；后延伸成一种保障机制，是用来规划人生财务的一种工具，是市场经
济条件下风险管理的基本手段，是金融体系和社会保障体系的重要的支柱。
2. 保险的功能
1）从经济角度看，保险是分摊意外事故损失的一种财务安排；
2）从法律角度看，保险是一种合同行为，是一方同意补偿另一方损失的一种合同安排；
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3）从社会角度看，保险是社会经济保障制度的重要组成部分，是社会生产和社会生活“精巧
的稳定器”；
3）从风险管理角度看，保险是风险管理的一种方法
案例：保险它无处不在我们生活的方方面面，如果没有它，我们的生活将会如何
二、保险在财富管理四个阶段中的作用
1. 财富创造
案例：我们会越来越老，活着的成本比死亡更高，看看我们这辈子需要多少钱？
2. 财富增值
互动：无处不在的税务风险，什么是 CRS，给我们带来
什么影响？
3. 财富保全
案例：移民海外就能财富保全吗？
4. 财富传承
案例：两位华人企业领袖案例，蔡万霖 vs王永庆
5、稳健才是王道，科学才是真理
1）合理的家庭资产配置–标准普尔家庭资产配置
案例：中国家庭VS美国家庭的家庭资产配置
互动：【延伸】人民币贬值预期下，如何进行家庭资产配置？
6. 让我们了解身边不同的金融产品
1）现金管理类
讨论：货币基金和宝宝类产品给我们创造的价值
2）定收益类
a银行固定收益理财
b信托及资管计划
3）权益类
a公募基金
b私募基金
c其它权益类产品
4）另类产品
a定向增发及 PE产品
b结构性产品
c大宗商品及收藏类产品
5）保障类产品
小结：保险是整个资产配置中重中之重
互动：大家绘制资产配置图，对比标准普尔家庭资产配置，
看看有什么可以改变的？

第二讲：中国人的生存现状
一、人生会面临什么问题？生老病死
1. 救命保障——重疾保障
案例：罹患重疾，看得见的是大额药费，看不见的是巨额隐
性损失
2. 收入保障——意外、医疗
案例：意外无处不在，药费让人无奈
3. 养老保障–中国已经进入老龄化社会
互动：按照社保退休工资我们可以拿多少？如何来补缺口？



时间不一定会造就一位伟人，但一定会造就一位老人；到 2050年，我国 60岁以上的老龄
人口总数将达到 4. 5亿。当那一天真的来到，谁来为我们养老呢？养老靠社保肯定吃不饱，
养老保险是最佳选择方案
二、教育保障——一个孩子的成长费用
1. 子女婚嫁
2. 子女教育
3. 资产传承

第三讲：为客户量身定做财富管理和保险方案
一、第一步建立和界定与客户的关系
1. 搜集潜在客户优先族群名单
2. 以信件或电话介绍顾问服务内容
3. 取得客户同意安排需求面谈
4. 说明自己的资历、认证资格与经验
1）开拓客户——谁是客户
a有能力
b有需求
c可接近
2）找出客户痛点和刚需
a寻找客户最关心和最困扰的理财问题
b询问客户目前针对目标准备的如何？
c含蓄地指出原规划的盲点如何调整
d如未意识到退休后缺乏保障
e如果不做规划，依目前财务状况会如何
二、第二步收集客户信息，了解客户的目标和期望
1. 应收集的客户信息
1）家庭成员年龄、关系、职业、健康状况
2）家庭财务情况
3）保险及税负状况
4）投资组合明细
2. 客户的目标和期望
1）养老目标-何时达成多少金额
2）价值观-各目标优先顺序
3）风险偏好-可接受最大损失
4）理财个性-纪律性、依赖性、私密性
互动：请两两一组，做 KYC练习
三、第三步：分析和评估客户一般，财务状况及特殊需求
1. 一般财务状况
1）生涯规划：事业、退休、家庭、居住
2）理财计划：投资、保险、债务、节税
3）考虑家庭生命周期的规划
2. 特殊需求
1）家庭结构改变：结婚、离婚、再婚
2）事业发展变化：就业、失业、创业
3）居住环境变化：迁居、移民
4）意外收支处理：遗产、保险金、中奖



案例：王女士因为家庭发生变化，她如何通过保险来保障自身权益
四、第四步：制定并向客户提交个人保险规划方案
1. 保险调整方案
1）现有保险安排是否充分
2）评估可能改变生涯现金流量的风险
3）衡量保险规划的合理性
4）提出保险规划调整方案
案例：一张中产家庭的保单示范
2. 产品推荐
3. 与客户深入商谈，讨论保险方案
1）各项养老规划目标能否达成？如果能够达成，供给缺口有多大？
2）若无法达成，需求缺口有多大？应如何调整目标？
3）为了达到保障与退休需要，如何制定保险规划？
4）在需要时，应制定什么样的财产转移规划方案？
5）如何协助客户执行投资方案与保险安排？
五、第五步：执行个人保险规划方案
1. 理财规划建议与产品搭配的原则
1）先保障后求利
2）先揭示风险再说明获利潜力
3）提供足够的市场与产品信息并完整说明
4）定期检查调整
六、第六步：监控个人理财规划方案执行
1. 随着时间的推移和环境的变化，原来制定的理财目标与理财方案可能与现实情况不完全
相符。
2. 养老规划注重的是长期的策略性安排，不要随意改变方向或放弃原来制定的目标或方案。

第四讲：保险的案例分享
1. 针对 65后-75前养老刚需的人群
2. 针对 30岁中青年，家庭栋梁重大疾病刚需的人群
3. 针对新婚燕尔，宝宝即将出生的家庭，子女成长的刚需人群
4. 针对上有高净值人群，资产传承和资产保全的刚需人群
5. 话术分享，团队共创
案例1：中产家庭王先生（35岁，销售管理，家庭主要经济来源，夫妻收入 4：1）
案例2：李总（48岁，企业主，拥有多家公司）
1）接触话术
2）产品说明话术
3）促成话术一

第五讲：小结
目前经济环境复杂，金融理财工具多样，有钱人更要理性看待，理性投资。最需要考虑的就
是高净值客户需要的保险的功能
1. 合理的资产配置——平衡
2. 财务的安全性——保值
3. 收益的确定性——保证
4. 未来的现金流——持续
5. 财富的顺利传承——传承


