
插上翅膀、鸟瞰保险——给保险人的金融通识课

课程背景：
2020 年 5 月 12 日新闻：清华大学“新闻与传播学院”停止从高中毕业生中招收本科学

生，将新闻与传播学院的本科教育转入日新书院，与日新书院共同开展文科课程。此次改革
的目的在于扩大学生视野，培养厚基础、宽口径的人才，应该被理解为清华大学“通识教育
建设”的强基计划中的一部分。其实复旦大学新闻学院早在 2012 年，就对本科生采取了
“2+2”模式，以培养具有跨学科视野的复合型人才。“通识教育”（General Education）一
词诞生于 1828 年发布的“耶鲁报告”，哈佛大学历任校长一以贯之。通识教育，使得学生都
至少已初步掌握了当代作为一个知识人必备的思维框架和表达能力，成为专才之前，先成为
通才，这是精英大学通识教育的精髓。

保险人为什么要学金融通识课？
● 随着中国经济发展以及人均 GDP 超过 1 万美金，中国保险超越日本成为全球第二大

市场，业务越做越精，涉猎越来越广，标的越来越大，要求越来越高。但在大数据时代，保
险人能否赚到顾问身份的钱，挑战来了；

● 2050 年中国 65 岁以上老人人口比例将超过 33.9%，中国历史上尚未有过未富先老
的周期经历，这也是继健康险以外的又一大市场空间，而养老金领域的销售需要更多的财富
管理工具的了解；

● 2019 年中国高净值人群已经超过 220 万人，真正驾驭金钱的强者，拥有的是认知、
思维格局、魄力等核心竞争力。保险从业人员是财富管理工作者群体组成部分，要想获得和
高端客户平等对话的机会、并保持平等对话的思维高度，必须对金融领域要有鸟瞰视角、引
领客户认知；

本课程让保险人保持业务专业训练和金融通识提升两条腿走路，让保险人真正成为一个
金融人，赢得客户真正的尊重，让客户为专业买单。

课程收益：
▲ 业绩：促进金融机构理财险产品营销产能提升、助力成交大额保单。
▲ 服务：宏观鸟瞰金融市场产品品类，从销售动作转变为财富管理顾问专业身份，增加对客
户尤其是大客户的影响力，降低大额保单成交难度，同时提高从业精英的职业价值感和尊严
感；
▲ 专业：通过通识教育之实际运用模块+通识教育之金融工具模块的详细讲解，透析投资与
生活的关系，直击痛点，解决问题；
▲ 工具：“得见于实践，融智于创新”。提供大量市场数据、模型、案例以及公式等工具赋能
销售终端。

课程时间：1天，6小时/天
课程对象：保险公司销售精英、银保渠道销售骨干
课程方式：讲授+精讲+演练+互动

课程大纲
导入：插上翅膀，鸟瞰保险
帮助学员都至少初步掌握作为一名当代金融人必备的思维框架和表达能力，无论将来在什么
领域开展金融产品营销，他们都有高屋建瓴的视野和“降维打击”的机会。
现状：在业绩指标压力下，各家保险公司、银行销售渠道的培训还停留在话术逻辑背诵、销
售情景演练等形式上，“在手里拿着锤子的人来看，每个问题都像钉子”。销售人员一旦被榨



干存量知识，透支人脉信任值，很难持续职业的价值感和尊严感。

第一模块：通识教育之实际应用

第一讲：通识教育之投资应用
一、通识教育的认知
二、将同理心制度化——寻找项目价值增长路径
案例分析：高瓴资本与腾讯
三、“幸存者偏差”及其应用
四、投资回报率的三大原理
原理一：稳健原理
原理二：几何原理
原理三：时间原理
五、投资容易犯的 4 个错误
1. 认识你自己
2. 投资不是为了折腾，而是要为了不折腾
3. 国内家庭资产组合多元化严重不足
4. 几乎没有灾难准备

第二讲：通识教育之金融市场应用
一、金融中最重要的概念：杠杆
二、“TA”负利率,你怎么办?
1. 什么是利率
2. 负利率为什么出现
3. 负利率对普通人的影响
三、负债驱动
导入：从一坛“女儿红”谈起
1. 负债即责任
2. 负债驱动：根据可预期的确定责任倒推资产选择
四、韩信“背水一战”的保险启示

第二模块：通识教育之三大金融工具

故事导入：股、债、信托的前世今生
金融工具一：债券投资
1. 债券市场规模——当你看到债券，就懂了债券的好
1）债券两大风险——利率风险、信用风险
国内债券评级常见等级及其说明
2. 什么样的人更适合投资债券？
3. 三大方式——让个人投资者靠近债券

金融工具二：股票投资
1. expost——过去哪些股票涨得好
案例分析：A股累积回报率最高的 25只股票
2. exante——未来哪些股票机会大
案例分析：2019 年全球市值十大公司
案例分析：中美股市过去十年涨幅



3. 股票投资三大逻辑
金融工具三：基金投资
一、基金的五大优势
优势一：信息
优势二：知识
优势三：规模
优势四：分散
优势五：通道
二、基金分类的三大维度
维度一：投资标的
维度二：募资方式
维度三：管理风格
三、如何挑选基金——夏普比率、最大回撤
四、怎么避开基金中的坑
1. 基金经理的违规操作
1）抬桥子
案例分析：厉建超案&中邮战略、中邮核心
2）老鼠仓
案例分析：2008 年上投摩根基金经理唐建案
3）利益输送
案例分析：泽熙基金徐翔案
2. 三大办法——识破违规操作
1）查底牌
2）识前科
3）破迷信

基金分类的三大维度


