
财商小测试 对于企业来说，能否高效运用闲余资金是衡量财务管理水平的一个指标。但所有的投资都既可能带来

收益，也可能带来损失，在决定进入市场前，企业需要知道什么样的理财产品更适合自身情况。

一、企业基本情况评价（总分20分）

说明：企业投资者基本情况评价是在对
企业投资者进行全面调查的基础上做出的
综合评价，评价范围包括企业投资者市场竞
争力、经营状况和发展前景等。

1、市场竞争力评价
A 一般（2分） B 较好（5分） C 很好（10分）

2、经营状况评价
A 一般（2分） B 较好（5分） C 很好（10分）

二、企业财务指标评价（总分30分）

说明：企业投资者财务指标评价包括了
净资产总额(亿元)、资产负债率(%)、现金流
量情况三个主要财务指标。分项打分时，除
了应根据企业投资者所处行业特征，在定量
评分的基础上，对各项财务指标得分进行
调整。

1、净资产总额评价
A 规模很小（2分） B 规模适中（5分）
C 规模很大（10分）

2、资产负债率评价
A 很高（2分） B 适中（5分） C 很低（10分）

3、现金流量评价
A 一般（2分） B 较好（5分） C 很好（10分）

三、企业资本金风险承受能力评价
（总分10分）

说明：企业投资者资本金风险承受能力
评价是对企业投资者在资本运作上风险承
受能力情况进行的评价。
A 一般（2分） B 较好（5分） C很好（10分）

四、企业投资计划评价（总分40分）

说明：企业投资者投资计划评价是对企
业投资者特定投资计划的调查评价。主要

调查企业投资者投资金额、投资期限、预期
收益等情况。该项满分 40 分，其中投资金
额、投资性质、投资期限、预期收益，金额(较
净资产比例)越低，投资期限越长，预期收益
要求越高得分越高。

1、拟投资证券投资基金的金额与企业净资
产的比例
A 很高（2分） B 一般（5分） C 较小（10分）

2、从事证券投资基金的投资目的是什么？
A 现金管理（2分） B 证券投资（5分）
C 企业年金（10分）

3、投资期限
A 短线投资（2分） B 中期投资（5分）
C 长期投资（10分）

4、预期收益率
A 较低（2分） B 适中（5分） C 很高（10分）

五、企业评价调整因素

说明：评价调整因素评价机构投资者提
供的财务报告质量、或有负债情况，并分析
机构投资者应关注的重大事项对机构投资
者偿债能力、赢利能力和未来现金流量的
影响。

1、或有负债：视机构投资者或有负债相
对于净资产的比例以及或有负债发生偿付
的可能性，扣分不超过 5分。

2、其他重大事项：若对机构投资者有
利，可适当加分，但原则上不超过 5 分。若
对机构投资者不利，可适当减分，但原则上
不超过 5分。

得分说明

20-40 分，保守型，该类型投资者对投
资比较谨慎，希望能够尽量回避风险，并且
在保证本金安全的基础上能有一定的增值
收入。在掌握充分信息的情况下，该类投资

者也会进行主动的风险投资，但一般情况下
更愿意将资金投资于风格稳健的基金产品。

41-60 分，稳健型，该类型投资者清楚
自己的风险收益，对投资风险有所了解，愿
意在承担一定风险的前提下获取较高的收
益，希望投资收益能够长期稳步增长。所
以常常将大部分资金投入到稳健型专户产
品，小部分资金投入到风格较为激进的基
金产品。

61-100分，积极型，该类型投资者不排
斥冒险，并期望能够获得资金的长期增值，
接受收益的正常波动，常常会为提高收益而
采取主动投资，并且愿意为此承受较大的风
险。

您的得分是___________分

您属于______________类型投资者

(供稿:摩根斯坦利华鑫基金管理公司)

公司理财早知道

10万元与小男孩的生命

15 年前，王宝军还是中直机关某培
训机构的一名讲师。一天，王宝军接到朋
友的电话，说自己在“兴华国际投资集团
公司”工作，因要完成公司的招聘任务，
请王宝军帮忙充个数。对于朋友的请求，
王宝军一向爽快应承。但去看了才知道，
这是保险公司在招人入行。王宝军顿感受
骗，愤怒中一把掀翻了桌子。

这一掀，掀开了他新的人生。
王宝军还是改行做了保险，开始是

一边销售，一边打理自己的影视公司，
不过后来的一件事完全改变了他的想法。

有一年，王宝军女儿生病住院，同
病房住的是一个患脑干瘤的小男孩，医
生说手术没有风险，但需要 10 万元医疗
费，让家长去筹钱。几天过去了，小男
孩的家长只筹到 3 万元，挽救孩子的最
后机会丢失了。

“事后我想，如果这个孩子有大病保
险 ， 10 万 元 的 保 额 也 就 是 2000 元 保
费，在当时可能对这个家庭来说要紧一
紧，但这 10 万元的救命钱就不会凑不
齐，孩子也能得救了。”王宝军说，“这
件事对我冲击很大，它改变了我的人生
观和对保险价值的认识。”

在随后的日子，王宝军做起保险来
竟一发不可收拾，长期占据销售“霸
主”地位，年薪也从当初的几万元，到
几十万元，再到现在的上百万元。

“保险的机制也是吸引我的地方，保
险销售的受众广，人人都需要保障。而
且这个行业相对自由，比较公平，你想
做到什么职级，由你自己决定。我喜欢
这种自由的感觉。”

15 年的行业磨砺，王宝军已经成为
一个很有想法的保险理财师。

“我从不认为保险是保死、保残，我
们每个人都是家庭的 ATM 机，我们每天

出去工作会产生源源不断的现金流，所
以保险保的是我们每个人宝贵的劳动
力。如果有一天我们不能生产钱了，保
险可以将我们没有印制的钞票提前印制
出来，保证我们家人的生活。”

3年半时间，20万元，“财富
规划师”的入场券

即便是在今天，手持国际认证财富
管理规划师证书的保险代理人仍是凤毛
麟角，而王宝军 10 年前就拿到了证书，
而且是当年拿到 LOMA （国际金融保险
管理学院） 证书的 20个中国人之一。

他说：“理财的首要任务是保本，这是第一要务，如果连这个都做不到，还谈什么理财。我觉得银行、证券、信托与老百姓交换的都是趋

利性的产品，只有保险是避害性质的产品，只有先做好这个，才能再谈其他。投资过程中的任何失败都不会影响全盘，这才是稳妥的。”
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利性的产品，只有保险是避害性质的产品，只有先做好这个，才能再谈其他。投资过程中的任何失败都不会影响全盘，这才是稳妥的。”

本报记者 江 帆本报记者 江 帆

金领理财师
是这样炼成的

LOMA 的财富管理规划师教育培训
计 划 (FFSI) 涵 盖 了 金 融 服 务 产 品 、 设
计、支持、营销和管理各个领域的专业
知识，考试需要通过包括个人理财规划
等 7 门核心课程和 3 门选修课程，而且考
试方式是一门一门通关。

“我是个金融的门外汉，学起来真是
相当困难。当时也没有 LOMA 考试的中
文辅导班，只有英文的。我不停地报名
参加一些与证书考试有关的学习班，上
课时拿着录音笔将老师讲的录下来，回
家再重新整理。遇到不懂的就自己上网
查资料，直到弄懂为止，经常是通宵达
旦。”

“我记得有一门叫‘投资原理和机构
投资’的课程，我连考 3 次才通过。如
果再不通过，就需要等待较长时间后才
能考了。”从王宝军的语气中仍能捕捉到
当年屡败屡战的苦涩。

“我这人比较轴，一件事情愿意一
气呵成。考证书，人家用半年或者一年
的时间，我用了 3 年半，而且花费了 20
万元学费。虽然很辛苦，但觉得特别
值，不仅自己的视野被打开了，金融知
识结构完善了，而且让我在后来可以无
障碍地与银行、证券界人士交流。”

一张证书，改变了王宝军的知识结
构，一种持续的学习力，让这位普通的
保险代理人储备了日后“蝶变”成金领
阶层的某种能量，创富的路径就是这么
简单。

协和医院“泡”出来的“准
医师”

近年来，随着人们对健康生活的重

视，购买健康保险的人越来越多，健康
保险的增速远远超过其他险种，然而健
康保险却是保险纠纷的重灾区。

偌大的健康保险金库为何相伴着巨
大的销售风险，这其中重要的原因就是
营销人员素质欠缺，讲解往往夸张、模
糊，缺乏专业性，误导了消费者。

而王宝军却用“专业”拿到了健康
保险金库的钥匙。。

和其他保险公司的营销团队一样，
王宝军的团队也常常为客户和准客户开
设健康保险讲座，而王宝军就是这种讲
座的主讲。

“ 有 位 医 生 在 听 完 健 康 保 险 讲 座
后，马上就签了单。他说他没有想到我
能用这么通俗易懂的语言，又没有一点
歪曲医学的方式来诠释了 35 类大病。很
多病他也不知道如何跟病人解释，因为
病人听不懂医学术语。听我这么一讲，
他也知道如何去和病人讲病了。”王宝军
笑得很开心。

“其实强迫自己在医学方面变得专业
也是为了我的客户。演艺界人士一般生
活不规律，比如熬夜排戏，往往会使他
们的指标出现暂时的偏差，但这并不是
不可逆的，只要适当休息，指标很快会
恢复正常。但如果我不够专业，就可能
让我的客户重新体检或者保单加费。”

王宝军有位亲戚在协和医院工作，
为了用好这个便利的学习机会，他有空
就去“泡”医院住院部，有时还跟人家
上夜班，听医生跟病人交流，学习判断
各种病历和体检报告。

“我那时把北京协和、友谊、北京宣
武和天坛医院的讲座几乎一场不拉地听
了下来。有一次去听妇科讲座，人家都
用一种异样的眼光打量我，一些大姐甚
至说，小伙子，你也来听课呀。别提有
多尴尬了。”王宝军只好跟她们说自己是
妇科医生，也是来学习的。

经过不断学习，王宝军成了“准医
师”，“现在我能做到对体检报告结论评
判，和我们公司核保人员的结论一样”。

这是一个特殊的群体：虽然为保险
公司销售产品，但却不是保险公司的劳
动用工； 因 为 交 营 业 税 ， 他 们 属 于 个
体经营户，但他们又不在工商局登记
注册。

自上世纪 90 年代，美国友邦将保险
营销员制度引入中国后，保险营销员群
体就一直处在这种尴尬的境况，很多人
只能成为这个行业的匆匆过客，而近
年，由于竞争激烈，不少在业界打拼多
年的老营销员也开始转行，原因是“保
险现在太难干了”。

1 月 5 日，北京仍被包裹在寒流之
中，崇文门外大街也因此少了许多车水
马龙的喧嚣，惟有寒风恣意追赶着瑟缩
的路人。但就在这条大街西边的一条小
街上，新华保险崇文分公司的办公楼内

却呈现着另一番热闹的场面。
在这里，墙上贴满了各式有关业绩

的色彩标记，业务员们或埋头填单，或
三三两两商讨事宜，一种浓烈的情绪搅
动着每个角落。这是保险公司每年初都
会上演的“开门红”冲刺。

“您好，我是王宝军。”一位穿着红
色唐装，态度沉稳的中年男士向记者伸
出了手。

采访前，记者对其略知一二：现年
43 岁的王宝军毕业于北京师范大学数学
系，当过老师，开过影视公司，今年是他
入行的第 15 个年头，销售业绩一直稳居
前列，年薪超过百万元。

他 为 何 能 在 高 淘 汰 率 行 业 中 成 为
“剩”者？又是如何“炼”成这个行业的
精英的呢？

LOMA 是总部设在美

国的一家国际金融管理学院，成

立于 1924 年，到目前在全世界

已有 1200 多个机构会员，提供

着寿险、年金、银行、健康服务

以及其他相关领域的金融服务。

2008 年中国平安将 LOMA 考

试英文版引进我国，目的是让自

己的精算师和核保人员通过考取

证书得到培养。2000 年，LO-

MA的“财富管理规划师”考试

推出中文版。
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