中国保险论坛微分享：积蓄改变的力量

微分享：保险需求分析之特殊人群分析
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【系统升级造成群发延迟的说明】

近期微信公众平台系统升级，期间可能出现信息发送延误的情况，对您造成的不便表示抱歉。我们正在全力加快完成升级，希望大家理解。—微信团队
【保险需求分析之特殊人群分】
一、劳工 

在艳阳底下挥汗如雨、努力工作，是我们对劳工的印象。而身为一家之主从事高危险性的劳力工作，不但辛苦也没有保障。一旦罹患疾病或意外住院，甚而无法恢复原有的工作能力，需要长期的看护疗养，家庭的经济依然将陷入严重的困境。所以，要如何选择最适合自己的保险，替自己规划一个既可以保障自己也可以保障家人的保险，是很重要的。 

【年龄】：22～50岁 

【特点】：由于从事劳力工作，工作环境的危险性高，容易因为发生意外，一旦罹患疾病或意外住院，易使家庭的经济将陷入严重的困境。 

【保险需求】：终身寿险、重大疾病险、医疗险、意外险、重大疾病险 

【保险规划】：

→由于工作环境的危险性偏高，意外容易发生，因此除了寿险之外，更要加强意外险、医疗险以及失能险的保障。失能保险可以让你因为意外或疾病而不能从事原来的工作时，保障你的薪资所得不中断。除让失能者获得良好照顾外，也能藉给付弥补工作收入；让家人在照顾失能者之余，能有喘息机会，恢复家庭正常运作。若是家族有遗传重大疾病者，应考虑购买重大疾病险。 

→终身寿险、重大疾病险、医疗险、意外险、重大疾病险。也可以考虑还本型储蓄保险或是每年领回的养老型保险为自己的养老退休做规划。 
二、单亲家庭 

身为单亲家庭的主要经济来源与支柱，所承受的压力与家庭责任是相当大的，因此要如何为自己及家庭成员规划保险是很重要的，只要家庭其中一员生病了或是发生意外，就很容易让家庭经济陷入危机之中。尤其是家中唯一的支柱，更是不能忽略自身的保险规划。 

【年龄】：25～50岁 

【特点】：家庭唯一的经济来源，肩负家庭成员的一切开销。 

【保险需求】：终身寿险、医疗险、重大疾病险、意外险、失能险、重大疾病险 

【保险规划】：

→若预算充足，以终身寿险搭配医疗险、重大疾病险、意外险。为了保障家庭经济来源，也可以考虑购买失能险，以防因意外或是疾病而失去工作能力时，也失去家中的唯一经济来源。若是家族有遗传重大疾病者，则可以再考虑购买重大疾病险 

→ 终身寿险搭配医疗险、重大疾病险、意外险、失能险、重大疾病险 
三、家庭主妇 

千万不要以为自己大部分都待在家中，所以不需要额外的保障。其实根据统计，家庭主妇生病的机率高于职业妇女。而且终日和排油烟机为伍的家庭主也是罹患「肺癌」的高危险群之一，为了丈夫与小孩的身体健康，却忽略了自己的健康。 

【年龄】：25～50岁 

【特点】：成天忙于家务，与油烟为伍。 

【保险需求】：终身寿险、医疗险、重大疾病险、意外险、重大疾病险 

【保险规划】：

→由于家庭主妇不但是罹患「肺癌」的高危险群之一，而且在整理家务时也容易因疏忽而发生意外，所以可以购买终身寿险搭配医疗险、重大疾病险与意外险。需要特别注意医疗险与重大疾病险这两部分的保障是否符合个人需求。 

 →而若是家族有遗传重大疾病者，则应再考虑购买重大疾病险。 

四、一家之主

而身为家庭的主要经济来源，肩负家庭经济重担，若是一时因疾病、意外而无法工作，就会造成家庭的经济崩溃，因此要如何规划足够的保障，藉以转移因罹患疾病或是因意外受伤而造成的危机，对一家之主的保险规划是很重要的。 

【年龄】：28～50岁 

【特点】：一个家庭的主要支柱，家中的主要经济来源。很容易因意外或是疾病造成家庭经济危机。 

【保险需求】：医疗险、意外险、重大疾病险甚至失能险对一家之主而言都很重要 

【保险规划】：

→可以以终身寿险搭配医疗险、意外险、重大疾病险以及失能险，将保障额度提高到自己可以负担的范围之内，若是工作上的危险性较高，则可以加强意外险部分。 

→购买足够的保障，让自己及家人多一份安心。 

→终身寿险搭配医疗险、意外险、重大疾病险以及失能险。 

五、职业女性 

职业女性生活的压力较全职的家庭主妇大，由于她所面对的压力来源分别来自于职场与家庭，因此也较家庭主妇们辛苦。职业女性也是家庭经济的来源之一，因此要如何为自己的保险做规划，以免因为自己生病或是发生意外而拖累家庭的其它成员，甚至影响到家庭。 

【年龄】：25～50岁 

【特点】：家庭经济来源之一，生活压力较大，需兼具职场与家庭二职。 

【保险需求】：终身寿险、医疗险、重大疾病险、意外险、重大医疗险。  

【保险规划】：

→由于职业女性也是家庭经济来源之一，因此需要确保收入安全，所以可以购买终身寿险商品，尽量选择短期缴费的方式，在有能力之内将保费缴完。 

→可以购买终身寿险商品，再搭配医疗险、重大疾病险、意外险。 

→若是家族有遗传重大疾病者，应考虑购买重大疾病险。
【特别声明】：本专题凡是标注网络来源的，版权均归原作者所有！- 中国保险论坛
【经典励志故事200篇第34篇】设定目标
美国汽车大王亨利.福特，在12岁的那一年，随着父亲驾着马车到城里，偶然间见到一部以蒸汽做动力的车子，他觉得十分新奇，并在心中想着：既然可以用蒸气做动力，那么用气油应该也可以，我要试试！

虽然是个遥不可及的梦想，但是从那时候起，他便为自己立下了10年内完成一辆以汽油做动力的车子。

他告诉父亲说：“我不想留在农场里当一辈子的农民，我要当发明家。”

然后他离开家乡到工业大城底特律去，当一名最基本的机械学徒，逐渐对于机械有了更深入的认识。工作之余，他一直没有忘记他的梦想，每天劳累地从工厂下班后，仍孜孜不倦地从事他的研发工作。

29岁那年，他终于成功了。在试车大会上，有记者问他：“你成功的要决是什么？”福特想了一下说：“因为我有远大的目标，所以成功。”
心语：

成功，需要及早设定目标，更需要努力去实现。我们每个人都有许多梦想，但是许多年过去了，因为没有行动去配合，梦想早成了空想。福特不只有梦想，更有行动，并且持续了17年，所以他成功了。让我们用行动去完成我们的梦想吧！
【心理学174个现象82】流言的心理效应
流言的心理效应 流言的心理效应就是一定环境中，尤其是非正常环境下，传播者的特定的兴趣、态度和期望，这往往与社会混乱的产生紧密相关。
流言的心理效应就是一定环境中，尤其是非正常环境下，传播者的特定的兴趣、态度和期望，这往往与社会混乱的产生紧密相关。流言在正常的环境里产生，一般不会产生太严重的后果，但是，如果在非常的环境里产生，则易产生混乱。如在出现水灾、地地震等自然灾害的时候，在战争、经济危机和政治动乱的环境里，由于正常的信息渠道中断，流言易产生，其时的流言易使人们的情绪激动不安，甚至会演变为骚乱。在一个国家进行改革的关键时候，由于人们的前途未卜，流言更容易使人们产生难以名状的忧虑感和恐惧感，甚至会成为社会动乱的导火线。
【保险企业家精选微博分享】鸣谢：保险企业家  分享整理 
1、【德鲁克管理精要】创新是企业家的具体工具，他们借以利用变化作为开创一种新的实业和一项新的服务的机会的手段。……企业家们需要有意识地去寻找创新的源泉，去寻找表明存在进行成功创新机会的情况变化扩其征兆。他们还需要懂得进行成功的创新的原则并加以运用。

2、【李嘉诚励志名言】要给员工好的待遇及前途，让他们有受重视的感觉。当然，还要有良好的监督和制衡制度，不然山高皇帝远，一个好人也会变坏。

3、【“每天只做6件事”的魔力】个人效率改善方案，只有简单4点:1.每晚就寝前，预想个日需要处理的事。2.按优先级写在纸上，写6项即可。3.翌日，将此纸放在口袋中，再去上班。4.抵达公司后，依纸上所写的顺序，逐一开始执行。

4、你应该更多地收集和了解客户的信息资料，就他感兴趣的话题做交流，比如业余爱好，太太孩子的情况，健康娱乐类，当然不会有什么心理负担，同时让对方感受你的轻松和真诚，从而打开心扉，以便于收集资料，好为他规划保险计划。

5、【客户关定律】①客户想体会受到重视 ②客户渴望受到欣赏 ③客户不是对你感兴趣 ④客户追求成功和幸福 ⑤客户想让你倾听和理解 ⑥客户在购买前必须感觉值得 ⑦客户根据情绪购买但逻辑上为自己辩护 ⑧客户想让你拿出真正的友善 ⑨客户想要教你一些东西。

6、【智慧四戒】1、势不可使尽，若用尽，祸一定来； 2、福不可享尽，若享尽，缘份必断；3、规矩不可行尽，若行尽，会予人麻烦； 4、好话不可说尽、若说尽，则流于平淡。四戒深奥在于：永远保持不及、求缺的境界，大智若愚！

7、【进入职场你需要学会这些】①工作时：付出不亚于任何人的努力；②处事时：不忿怒，不嫉妒，不轻浮，更不骄傲自恣；②灾难时：不悲叹，不怨恨，不消沉不灰心，不牢骚满腹；④幸运时：不得意忘形，不失谦虚之心；⑤萧条时：要有远见，要忍耐，不慌乱。时常对照自我反省，终有不同凡响的收获。

8、当一只玻璃杯中装满牛奶的时候，人们会说“这是牛奶”；当改装菜油的时候，人们会说“这是菜油”。只有当杯子空置时，人们才看到杯子，说“这是一只杯子”。同样，当我们心中装满成见、财富、权势的时候，就已经不是自己了；人往往热衷拥有很多，却往往难以真正的拥有自己

9、【从普通到优秀，你须准备什么】①目标——要有野心；②行动——要有恒心；③待人——要有诚心；④困难——要有信心；⑤工作—— 要有细心；⑥员工——要有爱心；⑦麻烦——要有耐心；⑧好事——要有疑心；⑨批评——要有宽心；⑩自己——要有实心。

10、【当你开始管理，你应该具备的能力】①要有目标感。②要有商业意识，要清晰地知道投入产出比。③要专注，不要被机会冲了头脑。④要对数字敏感。第⑤情商要高。⑥要善于学习和总结。⑦要学会协调资源。⑧从你管理的第一天起,就要学会培养人。
【微分享往期专题下载】：（更新至173期）
访问：www.ciibbs.com后进入论坛版面列表，选在最下方的“微分享”板块进入，即可免费下载，无须注册！
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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 ！

