
共同富裕与家庭财富管理的体系建设
张光禄老师

课程背景：

2020疫情使全球经济运行、社会发展面临极大挑战。在这百年一遇全球

危局之中，家庭如何度过财富风险时刻，现有家庭风险管理体系重建、权益投

资梳理就显得尤为必要。

行业的中低端市场早已是红海之争，信息不对称打破原有销售逻辑、互联

网和政府普惠产品，对这个市场的冲击更是前所未有；而行业的中高端市场，

其实还是一片蓝海。

对于保险业务，尤其是大额保单的业务和技能操作，目前不仅是中高端代

理人需要掌握的技能，更是私人银行、证券公司、信托公司、资管公司、律师

等财富管理的各界人士都在积极探索的领域。

大额保单不仅保费高、而且涉及知识面广，内容系统庞杂，是过往很多伙

伴“可望而不可求”的业务。并且保险从业技巧“与经济趋势分析，与法律操作要

点结合，与生命周期同步”更是多元复杂的话题。如果没有全面和系统的阐述，

很多伙伴对这些内容遥不可及。本课程，从当下最热话题“共同富裕”含义出发，

讲述三次分配分别是什么引发如何正视税务问题，正确做慈善公益，房产税、

资本利得税、遗产税的开征计划解读保险和信托发挥怎样的作用，向客户阐述

财富管理中寿险配置的启发，助力落地保险产品实收保费。

课程内容循序渐进，又和实务有机结合，丰富的案例解析，法律分析，实

践操作，课程研讨与方案设计，多样化的教学方式确保学习效果，让学员听得

懂、能复述、会应用，最终产生高绩效突破。



课程收益：

▲ 业绩：促进金融机构开门红增额终身寿/年金等理财险产品营销产能提升；

▲ 服务：从销售动作转变为顾问身份，获得大额保单的同时，收获一段又一段

温暖的人际关系，提高金融销售精英的职业价值感和尊严感；

▲ 专业：通过行为经济学、法学、心理学等科学理论讲解，深挖客户行为背后

的动机，直击痛点，解决问题；

▲ 工具：“得见于实践，融智于创新”。提供经过大量市场检验、产出大额保单

的成熟的销售逻辑、案例以及视频等工具赋能销售终端。

授课时长：1 天封闭式培训（6 小时/天）

授课对象：保险销售精英，银行绩优业务人员等

授课方式：讲授+讨论+提问+案例+逻辑训练

课程大纲：

第一讲：保险：不确定下寻找确定性——分化格局下的金融资产配置

1. 趋势：财富管理新纪元之热点事件分析

2. 问题：疫情持续，K 型分化加剧，富人通胀、穷人通缩？

回答：从费雪方程式看“新资产定价下的资产荒与核心资产泡沫化”

3.分化格局下的金融资产预判

1）2019-2020 年A 股涨幅已经很大，2021是否继续上涨？

2）10年期美债收益率为什么重要？它的持续攀升意味着什么？

3）联合国世界经济与形势展望



4）中央经济工作会议纪要解读

5）为什么客户掏钱买保险越来越谨慎？从两会看转型中的实际 GDP 增速

6）金融资产投资机会：股票；债券；房地产；黄金

7）中美关系管中窥豹

4.解决：全球低增长呈常态&资产配置与家庭理财、年金为基

案例：1、耶鲁大学校产基金

2、定价利率 3.5%理财保险与沪深 300

3、80 定律：家庭资产配置和客户的风险偏好没有关系，和年龄有关系

第二讲：什么是真正的高收益与三大原理

原理一：稳健原理

原理二：几何原理

原理三：时间原理

案例实践：“一顿操作猛如虎，涨跌不如 3.5”工具表格话术训练

第三讲：共同富裕—重置财富管理的底层逻辑

一、“共同富裕”对未来有怎样的改变？

1、三次分配是什么？

2、从瑞士信贷《2021全球财富报告》看贫富差距

3、到底是哪部分收入拉开了贫富差距

二、共同富裕正当时，对家庭财富管理带来的改变

1）公募基金 VS私募基金收益看个人所得税法可能会调整

2）他山之石可以攻玉：美国房产税&温哥华房产投资收益



3）财富传承，“遗产税&赠与税”成热点关注

4）非法收入将被严格稽查和惩处

1.未来趋势:不要对非法收入存在侥幸心理

2.让你的每一块钱都要在阳光下

3.中央财经会议精神

三、企业家、公务员等常见两类客户资产重配方法

1、文强案例：合法资产重配策略 

法条解读：疑罪从无、法无明文规定不为罪

2、家庭资产重配模型

案例：保险的杠杆运用等

四、高净值人士财富传承全规划

1、征收遗产税的好处

2、开征遗产税的负面影响

3、保险在遗产税当中的作用

4、日本美智子皇后继承案：先交税、再继承

5、解决方案：保险现金传承之王

第四讲：顾问式面谈七步法

一步法：破冰——寒暄赞美的三个层次

层次一：赞美外表

层次二：赞美引以为豪的过往

层次三：赞美品格



二步法：提问的力量——需求画面勾勒

工具：探索和引导式的提问

三步法：绘制蓝图——需求预算推导

四步法：卖点提炼——销售逻辑与一个故事

五步法：福利赠送——开门红和你有关

六步法：异议处理——强化购买动机

案例分析：我回家和我先生商量一下、等发了年终奖再买、等买完房再买…

七步法：促成——懂保险，更懂你

第五讲：客户异议处理

导入：常见现象

1）为什么理财顾问讲了那么多保险理念、产品知识，客户却总说再考虑考虑？

2）为什么同样的话术有的人用就管用，有的人用就没效果？

3）为什么市场上主动咨询保险的客户越来越多，销售成交却没有因此变得更

容易？

第一步：找动机——怎样知道客户想听什么

1. 有效的提问

2. 敏锐的倾听

3. 动机的挖掘

第二步：强化动机——客户永远是对的

1. 动机：强化一个念头

2. 理解客户：对于未知和不确定，人的本能是回避



第三步：解决反对问题——找到客户心结的钥匙

1. 改变自己的角色

2. 转变谈话的立场

案例：1、我回家和我先生商量一下

2、这个保险产品收益率太低...

复盘、总结全天课程，结训。


