
保险在个人资产管理中的功能与意义

主讲：金玉成

课程背景：

随着客户理财观念的逐渐成熟，以及财富管理市场由蓝海进入红海，竞争

越来越激烈：第三方财富管理、独立理财顾问迅速掘起，信托、基金等公司纷

纷成立财富管理中心，绕过保险公司直接面向终端客户，保险在产品上的优势

己经越来越少。与此同时，单一产品销售带来的问题也逐步显现：越来越多的

销售顾问抱怨自己就是个业务员，根本谈不上为客户做资产管理；产品信息通

过短信、电话、微信大量发布，但响应的客户几乎没有；迫于任务压力盲目销

售，事后却因市场下行、客户亏损而疲于奔命；抱怨客户片面的追求产品收益，

而自己又不得不通过直接对比产品收益去吸引客户；客户忠诚度不高…… 

金老师经合自身多年的保险从业经历，总结出完整的资产配置方法及营销

技巧，帮助销售顾问树立专业形象、拓展潜在客户、挖掘客户需求、提高销售

业绩。控制客户整体投资收益率的稳定性，降低市场风险，增加客户与理财经

理的粘度，有效提高成交率。

课程收益：

1、使销售顾问掌握资产配置的三大原理和四步基本流程

2、掌握五大类资产的特点和配置方法

3、通过资产配置提高客户贡献度和忠诚度

4、增加销售顾问职业认同，提高队伍稳定性

课程时间：1天，6小时/天

适合对象：一线销售团队全体员工及相关管理者



授课方式：

专题讲授、案例分析、工具分享、现场演练、小组研讨、互动提问、启发教

学

课程大纲：

第一讲、为什么要做资产配置

一、财富管理市场的竞争己经发生深刻改变

1、大资管时代己经到来

2、各大金融机构在财富管理市场的优势和劣势

券商、保险、第三方理财、互联网金融……

3、保险公司在财富管理市场的优势和劣势

二、保险公司自身盈利模式的变化需要

三、保险公司营销模式的变化需要

四、客户利益的回归需要

案例：为什么客户说“我不需要销售顾问”？

五、队伍培养的自勉需要

详解：低段位销售顾问和高段位销售顾问

第二讲：什么是资产配置

案例：德国足球的哲学

一、经济周期与美林投资时钟

二、静态资产配置与动态资产配置

1、两者的区别

2、动态资产配置的必要条件



A、统一、稳定、相对科学的方法论

B、兼顾营销包装性和实操可行性的方法论展现形式

三、资产配置的基本思路

1、基本流程：问诊、把脉、讲思路、开药方

互动讨论：医生是怎么做营销的？

2、从资产期限角度谈资产配置

案例：24美元买下的曼哈顿岛

3、从风险波动角度谈资产配置

案例：两种不同的投资策略的巨大差异

案例：美国 26年漫漫熊市的生存之道

第三讲：五大类资产的特点和在资产配置中的运用

一、现金管理类

1、货币基金

2、宝宝类产品

二、固定收益类

1、固定收益型理财

2、全方位资管计划

三、权益类

1、公募基金

2、私募基金

3、其它权益类产品

四、另类产品



1、定向增发及 PE产品

2、结构性产品

3、大宗商品及收藏类产品

五、保障类产品

第四讲、富人营销心理学

一、为何要使用富人的心理学？

二、社会上的九种富人？

三、不同金融服务对九种富人的吸引力？

四、营销心理与行为分析

1、客户为什么会购买？

2、了解客户的两大购买动机是什么？ 

3、如何发觉客户的问题，揭开他们真正的需求。 

4、如何抓着「关键性的理由」来促成交易。 

5、买卖的核心要素

6、达成消费的核心

五、销售顾问如何了解客户心理？

1、了解客户采购的考虑因素和决策心理

2、动机理论

3、关键按钮

4、高成交率模式解析

六、影响客户资产配置的心理因素

动机、知觉、刺激反应、性格、态度、生活方式、文化影响、



社会阶层、群体影响、购买习惯

七、客户性格的预测： 

1、通晓人性，探索人的行为内在动力

2、了解他人行为动机与及别人对事情反应

3、基于心理的三种客户类型的资产配置组合

第五讲、课程回顾与互动交流


