
大单销售秘诀——资产配置与私人财富管理

课程背景：
根据招商银行发布《2017年中国私人财富报告》、建设银行发布《中国私人银行

2019》两份报告，虽然中国经济社会发展面临的内外部挑战增多，但国内居民的私人金融
财富仍实现了 8%的正增长。
中国高净值人数的数量逐年实现增长，截止 2018年高净值人士数量已达到 167万人；

高净值人群的财富目标开始从单纯的“创造更多财富”过渡到“财富的保障和传承”；随着年龄
的不断增长、财富传承的观念深入人心，高净值人群面临着二代继承人接班、资产安全传承
的巨大需求，因此也为金融市场创造了非常良好的投资环境。
而保险做为安全性较好、收益性较好、流动性最高的金融工具，受到越来越多高净值人

士的青睐，近年来保险业大单频现，2019年 10月同业某公司刚刚诞生了寿险业最大单
9.9亿，刷新了第一大单的记录。
保险从业人员财富观念的认知升级、专业技能的提升是突破理财险销售的核心关键，本

课程将从宏观经济、国家政策、私人财富管理的理念及沟通逻辑等方面，帮助营销人员构建
完整的知识框架，从而提升理财险的销售能力。

课程收益：

● 借助最新的各种报告解读，与时俱进更新资讯

● 理解家庭资产配置重要性，扎实功底助力销售

● 掌握私人财富的销售逻辑，如虎添翼提升业绩

● 清晰国家政策的层层布局，坚定不移坚守初心

课程风格：
● 结合权威工作报告解读，佐证保险的理财功能
● 条理清晰梳理国家政策，维护保险的法律威信
● 实践结合理论，沟通与销售逻辑有理有据
● 场景模拟演练，学习内容现场可吸收消化

课程时间：1天，6小时/天
课程对象：保险公司营销人员
课程方式：课程讲授 70%，案例分析及学员演练 30%

课程大纲
第一讲：重要报告解读
互动：是否有关注国家发布的各种工作报告

一、瑞士信贷银行报告

关键词：中国收入等级划分

1. 低收入人群（12万以下）



2. 中产阶段（12-100万）

3. 富人群（100万以上）

互动：对照等级划分，对标自己/客户属于哪个收入人群

小结：中产阶级成未来经济增长主力军

二、2019年工作报告

1. 落实个人所得税法

2. 稳步推进房地产税立法

互动讨论：政策的落地，你最深刻的感受是什么？

互动讨论：对我们从业人员来说，有哪些积极的影响？

案例：波士顿咨询集团最新全球财富报告

三、2017年招行私人财富报告

1. 中国个人持有的可投资资产

互动：你注意到其中的变化特点是什么？

2. 中国高净值人群财富目标

互动：2009年与 2017年相比，为什么“保证财富安全”放在了首位？

3. 中国高净值人群风险偏好

4. 中国高净值人群主要投资渠道

互动讨论：为什么“私人银行”仍是客户的首选？

5. 中国高净值人群可投资资产境内外配置比例

6. 中国高净值人群资产配置主要目的

7. 中国高净值人群境内可投资资产配置

8. 中国高净值人群境外投资地区偏好

9. 中国高净值人群对服务方式的偏好

第二讲：国家政策解析

一、家庭资产配置

1. 如何做合理的家庭资产配置

2. 家庭资产配置应遵循的原则

3. 标准普尔象限图

1）日常开销帐户



2）杠杆帐户

3）投资收益帐户

4）长期收益帐户

小结：保险是中产阶级家庭资产配置最后防线

二、专业创造价值

1. 自我定位 1：专业信息提供者

2. 自我定位 2：专业资讯解读者

3. 自我定位 3：财务规划者

三、国家政策解析

1. 实名认证

互动讨论：你能罗列出哪些跟“实名认证”有关的经历？

小结：我们生活的方方面面已经都被“实名”包围了。

2. CRS

1）全球、中国的发展历程

2）基础知识点

3）最新资讯

4）CRS实施对客户的三大好处

案例：台湾预计 2020年加入

案例：瑞士宣布与 33个国家交换信息

3. 遗产税

1）遗产税草案及计算方法

2）遗产税的 4项关键信息

互动讨论：中国会不会开征遗产税？为什么？

4. 134号文件

5. 银保监合并

6. 国税地税合并

第三讲：大单沟通逻辑

一、私人财富管理

1. 私人财富的积累



1）私人财富盈利的模式

2）财富的定义

2. 私人财富的安全

1）财富安全：资产隔离

2）隔离的必要性

3）案例

3. 私人财富的转移

1）空间转移

2）社会转移

3）代继传承

案例：王永庆 119亿遗产税

案例：蔡万霖节税之道

三、财富传承的五个话题

1. 孩子能复制本人的创富技能吗？

2. 防止孩子过早拥有财富而败家

3. 虽然给孩子钱但控制权要在手

4. 专属孩子的钱不因婚姻而变

5. 确保孩子未来基本富裕的生活

四、财富传承的主要工具

1. 遗嘱

2. 信托

3. 人寿保险

五、保单传承的优点

1. 传承的确定性

2. 传承的成本低

附：相关法律条文的解读（6条）

六、私人财富管理升级项目

1. 理财产品：结合每家公司的年金产品

2. VIP客户的具体服务项目和要求



3. 话术

第四讲：大单销售逻辑

一、反复学习、制作资料夹

1. 自己能讲解知识点，客户才会觉得专业

2. 把内容制作成精美的展示资料

二、选择适合的客户，大胆约访

1. 筛选标准

2. 约访逻辑（附话术）

三、讲解私人财富管理

1. 面谈地点的选择

2. 个人心理与形象的准备

3. 资料夹每一页的讲解重点

4. 面谈注意事项

四、逻辑场景模拟

1. 接触话术

2. 邀约话术

3. 邀约确认话术

4. 见面 10分钟的沟通话术

5. 面谈促成话术


