中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量

微分享：推介保险理财产品，善用五个理财观念
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■执业的信念，专业的态度，敬业的精神，创新的理念。■
【导读】推介保险理财产品，善用五个理财观念；明星戏说保险人生，关于保险的电影电视你看过多少？；经典励志故事200篇第199篇：本性难移的雌猫；寻找、接触准保户50则（35、夏天的开拓对象。36、下班后的接触。）；
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· 特别声明：以下分享仅供学习，版权归原作者，任何组织个人不得进行赢利性转载！■
· 昨天的专题附件：重大疾病经验发生率表（2006－2010）已经发布到论坛微分享！■
【推介保险理财产品，善用五个理财观念】
无论是个险营销员还是银保的客户经理、理财经理，在日常工作中，给客户推介相关保险理财产品时，往往会遇到客户拒绝我们的情况，究其原因是我们往往忽略了和客户进行观念沟通这一重要环节。当我们没有进行相应观念沟通的情况下，只是一味地在介绍保险产品的功能和收益，是很难得到客户的认同的。所以市场磨练过的资深销售人员都知道，一流销售人员卖的是观念的道理。那么，我们在面对客户时应该沟通那些观念呢？我认为，主要有以下五方面观念是涉及到最多、也是最普遍的。

观念之一：习惯比金额更重要

什么样的理财习惯，决定什么样的理财结果。我们不要等有了很多钱才去考虑理财，也不要说钱已经够用了，不用去做什么理财计划。生活中一个小小的生活习惯会为我们带来多大的财富呢？就拿抽烟这件事来说,一个年轻人从20岁开始抽烟，每天按照一盒烟的消费标准来计算，而买一盒烟就按照20元来算，每月要花掉600元，一年我们就要消费掉7300元钱，如果一直抽到65岁，那我们将消费掉328500元钱。

现在我们假设选择一个理财账户，每年的收益假设都在4.35%，哪么到了45年后，这每天的20元钱就变成了1014718元，从花掉30多万元到留下100多万元，一加一减之中就有一个百万富翁消失掉了！也有人会问，年收益4.35%的理财产品都有什么？其实，现在您无论是在银行做基金定投、7天的复利存款、买卖国债，只要坚持不要说45年，坚持做上5年、10年都应该会超过这个收益。就算是您能够坚持做做国债定投、保险定投，您也会发现收益率远远高于我们的假设收益率。所以在理财中养成好的习惯是十分重要的。

观念之二：留住财富比创造财富更重要

经历了1997、1998年的亚洲金融风暴，闯过2008、2009年的全球金融海啸，我们突然从改革开放三十年的激情澎湃中意识到，如果我们辛辛苦苦赚来的钱留不下来的话，那我们今天辛辛苦苦地去赚钱又是为了什么呢？很多朋友，尤其是年轻人经常说到会花钱的人就会赚钱、会赚钱就不怕钱花完，因为天生我才必有用，千金散尽重复来！可实现生活却不是这样的。就拿我们非常熟悉的著名拳王泰森来说，从21岁到37岁总计赚了4亿美元，这是一个普通的美国公民要用7600年才能赚到的钱，可是现在的泰森却落得一无所有，甚至还欠下一屁股的债等待偿还。这凸显了家庭理财的核心应该是：留住财富！
观念之三：分流比集中更重要

“鸡蛋不要放在一个篮子里”的道理我们都知道，但是面对投资收益的诱惑，我们真的能够把握住分流的原则吗？我认为，理财应该体现在个性化上，每个人对生活质量的要求是不一样的，对于在子女教育方面的投入也不一样，所以我认为在资金的分流上只要把控好以下这四个账户，就可以实现分散风险、保全资产的目的。
1.即将要花掉的钱，放在您的储蓄账户。

也就是我们常说的未来6个月的生活费。未来6个月中无论我们有没有收入，都要能保证家人的生活品质不发生变化就可以了，比如说老人的保健费、子女的教育费、日常的生活等等。把这些钱计划好存进我们的储蓄账户中，随时需要使用随时进行支取。

2.暂时不用的钱，放在您的国债、定投账户。

暂时不用，就意味着未来的某一个时间您一定要用的钱，比如说几年后孩子上重点中学的学费、几年后孩子上大学或留学的钱等等。这些钱要及早准备，我们可以拟定一个国债、基金或者保险的定投计划，从而实现积沙成塔的目标。

3.一直不用的钱，放进您的投资、理财账户。

有这样一笔钱，我们的家庭生活会更美好，没有这笔钱，也不会让老婆孩子挨饿受罪，这样的一部分钱我把它叫做“一直不用的钱”！这笔钱我们一定要做些收益比较大的投资，比如做些生意、搞些实业投资、购买一些门面房、买点股票等等。既可以享受到国家政策给我们的实惠，又可以在资本市场好的情况下额外得到一些收益，即使是有些亏损，也不会担心自己的家庭生活受到影响。

4.将来一定要用的钱，放进您的保险账户。

生、老、病、死，谁都无法回避。第四个账户——保险账户，就是用来解决未来我们无法确定的养老、重病、意外的风险问题账户。

根据交通部统计资料显示，2009年全国共发生道路交通事故238351起，造成67759人死亡、275125人受伤，平均每一天发生交通事故就多达653起，每一天因交通事故受伤人数为754人，每天因交通事故死亡人数超过186人。这些人中绝大多数是25岁—50岁的人，他们都是家里的顶梁柱。一个人倒下，一个家庭也就随着倒下了。

就算人的一生可能不会生病，也有可能不会发生意外，但我们都会变老。我们国家从70年代开始实行计划生育以来，家庭结构的改变已经发生了翻天覆地的变化，两个年轻人除了要负担孩子的成长教育，要应对激烈的社会竞争，还要负担4—12个老人的生活、医疗等费用问题，所以养老问题是我们这个时代下，每个人都需要认真对待的问题。

观念之四：未来比现在更重要

当全球进入老龄化的时代下，中国也不例外，遗憾的是我们“未富先老”。按照我国现行的60岁退休，全世界平均寿命未来将超过90岁。我们假如长寿，但没有稳定的经济来源，那么漫长的老年生活将该怎么度过呢？一对老夫妻30年需要多少生活费呢？有人算了一笔账，按照最基础的吃、穿、住、用、行来计算，两个老人30年的花费也在92.85万元，略微加上一点通货膨胀的客观因素，基本上也不能少于100万元。而儿女养老、社会养老我们都知道完全解决老有所养、老有所医几乎是不可能的事情。所以我们还是最好趁国家形势好，自己年轻能赚钱的时候为自己多留一些吧。
观念之五：选择比努力更重要

作为家庭理财的根本，就是选择合理的理财工具来帮助我们规避风险，提高收益，保全资产。作为在2007年度中国十大经济年度人物颁奖典礼上获得年度特殊贡献奖的华人首富李嘉诚，就曾经说过：“别人都说我很富有，其实我真正的财富就是为自己和家人购买了足够的人寿保险。”可见选择什么样的理财工具更能帮我们规避风险，更加合理、合法地守住财富是家庭理财的核心所在。
明星戏说保险人生，关于保险的电影电视你看过多少？
当三马合伙卖保险搅动保险市场格局之时，国内300万保险营销员也正在经受着互联网金融大潮带来的冲击，但对于仍处在发展初级阶段的中国保险行业而言，保险营销员恐怕不太可能被网络完全替代。而随着中国国民保险意识的觉醒，越来越多的眼光开始关注基层的保险销售人员，明星们也开始用各种方式演绎保险销售人员的悲喜人生。下面就让我们一起来回顾下近几年以保险题材的电视影视节目，你看过几个？
1、电影：《控制》

吴彦祖在即将上映的影片《控制》中饰演一名保险经纪人，一个电话让其命运发生翻天覆地的改变。
2、电视剧：《龙门镖局》（年度最佳广告植入电视剧）
郭京飞在《龙门镖局》里饰演平安票号少东家，最著名台词是“平安票号为江湖提供全方位金融服务”。

3、电视剧：《天真遇到现实》

陈数在《天真遇到现实》里饰演一名平安保险的保险销售员。与林永健饰演的大学同学郑现实展开了一段感情。

4、电视剧：《新编辑部的故事》

闫学晶在《新编辑部的故事》中饰演新华保险营销员聂卫红。

5、电影：《富春山居图》

张静初在《富春山居图》中饰演中国人保女高管，为护国宝 《富春山居图》历尽艰难，最终顺利完成任务。

6、电视剧：《栋笃神探》

蔡少芬在《栋笃神探》中饰演一名保险营销员，与黄子华饰演的莫作栋一起共同侦破了一件又一件大案奇案。
7、电视剧：《爸爸叫红旗》（比较早期的，里程碑的电视剧，有些片段经常用来培训）
于荣光在电视剧《爸爸叫红旗》中饰演一名保险业务员，憨厚善良却又命运多舛。
8、电影：《爱情呼叫转移2》（有个经典的培训视频取材就是这部电影）
古巨基在《爱情呼叫转移2》中饰演一名认为一切人都是自己的推销对象的保险推销员。

9、电视剧：《神枪狙击》

周海媚在《神枪狙击》中饰演一名保险代理人，凭着真诚获得客人的信任和支持，一直业绩良好，事业有成。

10、电影：《碧海蓝天》

罗姗娜•阿奎特在吕克贝松导演的《碧海蓝天》中饰演一名保险公司工作人员，与让·马克·巴尔饰演的杰克谱写了曲浪漫的爱情交响曲。
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【经典励志故事200篇第199篇】本性难移的雌猫
一只雌猫爱上一位英俊的青年，就向女神亚福罗迪特祈祷，请求把它变成人的样子。女神被它的真情感动，就把它变成美丽的少女。青年看到这位少女，一见钟情，两人彼此爱慕，就结婚了。

有一天,亚福罗迪特想试探猫在变成人形后性格有没有改变,就在房间里放进一只老鼠。这时,猫忘记自己已经是人,就从床上跳下来,敏捷地捉住那只老鼠,放进嘴里吃掉。女神看了大叹一声,便将它恢复成原来的模样。

心语：

江山易改,本性难移,染色的乌鸦,禁不起雨水的冲洗。要了解一个人的本性,须从他日常待人处事的细节上观察,不可只看外表,而遂下结论。
【寻找、接触准保户50则（35-36）】
构想35  夏天的开拓对象

许多业务员都表示，夏天炎热的天气对其销售活动的推展造成相当大的不便。但是，从另一个角度来看，夏天也是开拓一些特定对象市场的良好时机。这些对象如下：

●大专学生：在学校放暑假时，可请客户邀请他们正就读于大专的子女，参与家中财务计划的讨论。如果他们即将毕业，他们对你的说明可能会有较高的兴趣。另外，你也可以经由大专的辅导就业办公室与该年度的毕业生接触。

●渡假者：如果你得知你的客户有渡假的计划，你可以建议他们增加保额，以使他们在渡假时无后顾之尤。

●新婚夫妇：初夏可能是最多新人结婚的时节，你应该询问既有客户有无亲友即将结婚，然后与他们接触。

●学校的行政人员：有些业务员可能不知道，学校的行政管理人员及秘书在暑假期间必须上班。而在此炎热的季节，学校处理事务的步调必然放慢，不失为向校务人员销售的理想时间。

●活跃于夏季的工作人员：有一些人在夏日可能会更勤奋工作，虽然他们很忙碌，却可能比其它时候更乐意与你们见面。如庭园设计，花店或园艺经营者，运动器材贩卖者，休闲或运动场地的经营者，旅行团导游及领队等。

构想36  下班后的接触

如前所述，与准保户做早餐约访可以提高成交机率，而一般来说白天拜访客户的效果都不错。其实，若将与准保户会面的时间安排在下班后的办公室，优点也不少。

●大部分人在下班后即离开办公室，整个办公室顿时显得相当安静，很适合进行面谈。

●如果约在业务员的办公室，就可以节省花在交通上的时间。

●对准保户来说，这也相当方便，因为不会妨碍他们上班或晚上与家人相聚的时间。

●这样或许延迟双方回家用餐的时间，但是却也避免了塞车之苦。

●下班后，用餐前的一个小时的时间往往被浪费掉。业务员若加以利用与准保户面谈，可使这些琐碎的时间甚具价值。
阅读完本篇您可以:
■：右上角“…”选择“发送给朋友”“分享到朋友圈” “收藏”“分享到腾讯微博”
■Word版下载：请访问中国保险论坛: www.ciibbs.com 更新至第20131114期（总338期）[image: image3.png]



中国人寿杭州理财中心人力与培训岗 李立伟                                     让伙伴更加优秀 ！

