
! ! ! !碰到过很多这样的客户，尤以年轻爸妈和隔代祖父母
居多。孩子刚出生，买上一份保险作为贺礼，这是个好主意。
但从保险购买的顺序来说，家里最需要买保险的不是孩子
和老人，却是那个顶梁柱，简单地说，家里谁赚钱最多，谁最
需要买保险。对于中产家庭来说，保险选择首当其中的是重
疾险，拥有健康才能拥有财富。重疾险不能买来健康，但 !"

万#$""万左右的保额却能保障你万一重疾期间，安心的治
疗和休养。直白翻译，重疾险的赔付金就是看病加误工期间
的奖金，保证你们家庭能平稳渡过这困难的两三年。对于孩
子，我们的建议是，你的健康才能保证他的成长，所以，请先
给自己，给顶梁柱购买保险。

在基础保障确保的情况下，可以给孩子购买一些分红
型的年金险，等到孩子求学婚嫁之时，有笔额外的资金补充
孩子的正常生活。

!误区

给孩子买
不给自己买

! ! ! !林先生是沪上一家金融机构的老总，气场强
大而温和。有着上海男人独有的儒雅温暖。
他早年从军，后来从政，现在从商。每一次，他

都紧紧把握住了时代的机会。而时代，也在他身上
打下了深深的烙印。
林先生常说，大的方向、大的趋势要看准。很多

时候，我们觉得是自己行，其实也不是自己行，就是
整个时代给了这么个机会。就像牛市的时候，买啥股
票都能赚钱。时代给予的大机会，必须牢牢抓住。
中学毕业时，林先生面临人生第一个选择：考

大学还是去当兵？林先生当时成绩哈好，周围人都
说：“小林，不要去当兵啊。你读书辛辛苦苦，成绩
噶好，又是学生干部，考大学笃定。去参军可能要
打仗，危险的呀！”但是，林先生从小就想当兵。他
渴望穿上军装，很帅很神气。
林先生如愿到了部队。经过几年部队的洗礼，

林先生焕然一新。复员后，他又考上了大学。这些
年来，他对部队始终特别有感情。军事题材的电
影、电视剧，他都特别关心。
林先生从小喜欢关心国家大事、世界格局。

到了上世纪 %"年代，股票这个新生事物成了百姓
生活中的热点。林先生果断去了金融机构工作，来
到了时代的最前端。

$%%&年是林先生印象很深的一年。这一年是他 '(岁的本命
年。本命年照中国人的说法是要当心一点的，容易磕磕碰碰。这
一年，我们国家也发生了不少大事：)月份邓小平去世。&月香港
回归、然后又碰到亚洲金融危机。索罗斯大举出击，亚洲四小龙
全线经济下滑。这一年，上海的金融业也发生了不少变化。站在
$%%&年这个时间点上，林先生好像突然穿越时空，看到了国家、
城市、行业和自己之间某种冥冥之中的关联和即将发生的变化。
林先生有三个梦：书生梦、从政梦、实业梦。如今，这三个梦

都实现了。每个周末的下午，他和一群志同道合的小伙伴，看书
读报编杂志编书，品茶纵论古今中外。就在这样的慢时光中，沉
淀下了大视野大格局。
林先生说，人生 )"岁看“卖相”，'"岁看“亮相”，*"岁看“吃

相”，!"岁看“识相”。("岁不到的林先生，感叹做事情一定要把握
天时地利人和。天时就是中国经济发展到一定阶段，要建金融中
心。地利就是我们在上海。人和即自己和团队都是做事情的人。

当个人的选择，跟国家的选择、城市的选择相统一时，爆发
出了巨大的能量。
入伍、上大学、从政、从商。林先生的每一步，稳稳地踩在时

代的鼓点上，与之共振。
顺着时代的洪流，顺着光的方向飞去。 金蕴

! ! ! !在笔者的记忆里，每到一处都要或多或少买点东西，总觉着
好不容易来一次，只有捎些纪念品才不虚此行，否则就少了眷恋
和思念。最初时买的大都是些土特产与小吃，比如内蒙古的奶
片、西安的石榴、杭州的茶叶、上海城隍庙的五香豆等，千里迢迢
带回家来，请家人、友人一起品尝，也算没白去一趟。这样的次数
多了，颇有落入俗套之感，打算再出去要买些有纪念意义的东
西。如此这般地跑了几趟，带回的东西发生了变化，除去小吃之
外，渐渐增加了小饰物、小摆设和小工艺品等。那时心气挺高，认
为此举提高了品位，扩大了内涵。
如此过了一段时间后，慢慢发现来自四面八方的纪念品像

是一个模子刻的。其中印象最深的是那些代表个人属相的小玉
佩件，无论你从哪儿买的几乎都一模一样，只是价钱各异。还有
那些小手镯、小佛珠，更是似曾相识，以致日后竟忘记了从哪儿
买的，自然失去了保存意义。吃一堑，长一智，及时总结经验教
训，去粗取精，由表及里，逐渐地学会买些能保存、可观赏、有特
色的旅游纪念品。于是，家中陆续有了内蒙古的装饰漂亮而且实
用的剔羊肉刀，产自江西景德镇的精致双色瓷瓶，来自西双版纳
的柚木象雕，如今都成为家中不可或缺的饰品，闲时把玩儿顿生
惬意和愉悦。
这样说来，当然不是强调外出旅游非得买点价格较贵的东

西保存，关键是要反映地域特色并有纪念价值。记得有一次到了
中缅边界的缅甸勐拉特区游览，尽情欣赏了异域风光后，寻思要
买些当地的小物件送给亲友们。转了半天，看上眼的太贵，便宜
的又没意思。正徘徊犹豫时，忽然在一个小摊位前发现有一种挺
奇特的东西，形状像一个精巧的小挂包，颜色褐紫，仔细一闻，散
发着一股淡淡的清香。惊问之下，才知这是当地一种特殊的植物
果实，不仅可以当装饰品，夏季还有驱蚊的作用，每个仅十元钱，
果真是物美价廉。一下子买了十个，回来分给众人，大家都说礼
轻情意重，千里一片情。
由此看来，即便是购买旅游纪念品之类的小事，也能平添情

趣和温馨。世间处处皆学问，关键是要做个有心人。 民声
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选择保险避开三大误区 大
的
方
向
大
的
趋
势
要
看
准

旅游纪念品
选购有学问

绍波 画

! ! ! !丁女士正值最好的中年，老公事业有成，孩子聪明
伶俐，身家上亿。早几年，朋友就给她介绍了不少大额
保单，甚至丁女士也飞赴香港进行了体检，但是，当时
的丁女士始终觉得身体不错，没必要急着买保险。就
在年初，丁女士在体检普查中查出了乳腺癌，虽然不
算太晚期，但这一病，惊醒了丁女士。该做些保险配置
了。因为身体的原因，在实际购买中，丁女士碰到了很
多情况，保费提价，保险公司拒保，不能购买千万以上
保额等等。此时此刻的丁女士，只后悔错过了黄金购
买期。
在日常工作中，还会碰到一些老年客户，尤其是超

过 (!岁的老年客户，很想把财富通过保险的形式传承
给第三代，但是因为年龄的关系，自己的孩子必须一起
签署保险合同。而在这个过程中，会出现很多子女不支
持老人的决定，甚至于老人不愿意告诉子女，最终无法
投保的案例。

一句话，保险要趁早，从有经济收入的那一天起，
就可以考虑为自己配置保险了。

评海

"误区

身体好 不需要
错过黄金年龄段

! ! ! !每天接待无数客户，大家对于保险的理解千差万
别。总有那么一拨客户喜欢把保险和理财产品收益作
比较。收益高，这个保险好；收益低，这个保险是骗子。
孰不知，高收益的保险才是真正风险积聚的产品。保
险的初衷及核心理念就是分散风险，保障财富，和增
值几乎无关。现在在某宝某信上很流行的重疾险和意
外险，每年支付几百元，可以得到一个最高达近百万
的保障，但若意外未发生，每年支付的钱是不返还的。
这就是消费型保险，小支出高杠杆。关键是，每年你必
须要持续购买。因为，没有人知道意外哪天降临。爱看
收益的王阿姨很不幸，去年 +月刚买了一款趸交保险
产品，三年期到期还本付息型的，不巧的是，就在上月
查出了癌症，可怜的王阿姨从没有买过重疾险和健康
险，手里的这份分红保险是不会赔付一分给她的。因
为突发疾病，治疗需要花费不少，王阿姨急着想把这
份分红险提前兑付。按照分红趸交险的规定，提前兑
付的现金价值是打折扣的，也就是说，放了一年，现在
取回是亏本的。

#误区

买保险 看收益
保障不清楚

无论是泰国沉船事
件，还是日本大暴雨地
震，每次经历灾害面临伤
痛之时，身边的很多朋友
都会感悟，应该买一份保
险。确实，生命是宝贵的，
生命也是无常的，谁都不知
道，哪一天，哪一刻，意外先
生就降临了。珍重生命的同
时，更需好好规划人生。

!"#$财

经常接触财私级客户，发现
他们之所以能在财富领域走得比

一般人快，他们的见识和财富理念成熟级
别确实比普通客户领先许多。据观察，

80%左右的财私级客户均在国内国外配置了不
同需求的保险，尤以大额保单居多。有人会说，
他们有钱，所以需要买保险。恰恰，在健康和意
外面前，人人平等，甚至对于普通老百姓来说，
更推荐购买一些重疾险和意外险。买和不买，无
关金钱，更多的是你有否保障的意识。
那么，普通客户又该如何选择保险
呢？避开三大误区，妥妥选择
合适产品。

%&'(财

! ! ! !“花开富贵”翡翠耳饰，选用质地细
腻纯净的翡翠，配合 $+,白金的镂空设
计，灵活中带有韧性，好比优雅灵动的枝
蔓随风摇曳，层次分明。莹莹闪耀的钻石
颗颗紧密贴合，点亮了轻盈的花枝，同时
将翡翠的种、水、色俱佳的美感发挥到了
极致。设计师用极具深意的设计来演绎
翠色缭绕，将大自然蜿蜒流畅的美态妆
点耳畔，令佩戴者真正领略超一流珠宝
的雅致奢华与独特创意的结合。
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