个人理财与理财规划学习情境设计

一、教学目标
掌握个人理财的概念及影响因素；

熟悉个人理财规划的概念及主要内容；

掌握个人理财规划的基本流程；

能够在影响个人理财的各类因素中找出主要影响因素。

二、课时分配

共二节，每节安排3个课时
三、教学重点难点

1. 影响个人理财的因素

2. 个人理财规划的原则
3．个人理财规划的内容
四、教学大纲

第一节 个人理财概述

一、个人理财的概念

二、影响个人理财的因素

宏观因素

微观因素

三、个人理财的起源及发展

第二节 个人理财规划

一、个人理财规划的概念
二、个人理财规划的原则

整体规划

提早规划

现金保障优先

风险管理优于追求收益

消费、投资与收入相匹配

家庭类型与理财策略相匹配

三、个人理财规划的内容
储蓄规划
消费支出规划
教育规划
保险规划
证券投资规划
税收规划
退休规划
财产分配与传承规划
四、个人理财规划的基本流程
1．收集个人家庭信息
2．分析个人家庭财务状况
3．制定理财方案
4．执行理财方案

5．持续关注
五、主要概念
1. 个人理财

2. 个人理财规划

六、教学案例

白领致富的7大要领

致富第一大要领：先让你的钱包鼓胀起来

你们每放进钱包里10个硬币，最多只能花掉9个，这样，要不了多久你的钱包就会鼓起来，它的重量日渐增加，握在手里你会觉得很舒服，你的灵魂也会感到满足。 

这话听来太简单，也许会引你们发笑。但我敢说这是一个奇妙的真理，当我控制我的支出不超过所得的十分之九，我的生活仍然过得很舒适，但攒钱比以前更容易。这分明是上天赐给人的定理。钱包经常瘪着的人，金子是不会进他的门的。

致富第二大要领：为你的开销做预算

每一个人都承载着他们的能力所无法满足的诸多欲望。你只能满足其中的很少一部分。只要仔细研究，分析你的生活习惯，你就会发现，有一些你曾经认为必不可少的开销，其实恰恰可以免除或减少。把钱花在刀刃上，把你花钱的效率提高到100%.

将确实有必要做个选择出来，然后从钱包里取出十分之九的钱去支付。划掉其他不必要的，因为一味地放纵欲望，只会助长你的贪婪，终将后悔莫及。

致富第三大要领：利用好每一分钱

装满金子的钱包令人满足，但它也许造就的只是一个吝啬鬼、守财奴，不会有别的意义。我们从自己的收入当中存下金子来，只能算是个成功的开始。这些储蓄所赚回来的钱，才是建立我们的财富的基础。

我第一笔获利的投资，是借钱给阿格投资铜材，这次经历使我的智慧得以增长，资金不断增加，我的投资也在扩大——从最初的只借给一些人，到后来的借给许多人。让每一分钱，都如同农田聚积作物一样，反复利用生出利息，帮你带来新的收入，这样财富就源源不断地流入你的钱包。

致富第四大要领：谨慎投资，避免损失

一旦拥有了金子，人们就可能受到看似可行的投资机会的试探。

在你借钱给别人之前，最好调查一下借钱的人是否有偿债的能力，信誉如何。做任何投资，你都要事先彻底了解一下那项投资是否要担风险。不要过分相信你拥有的所谓智慧，在这方面找经验丰富的人多商量。他们愿意免费提供这类建议，实践证明，这些建议真正的价值就在于能保你不受损失。

致富第五大要领：拥有自己的房子

一个人只要真心渴望拥有自己的房子，就不可能达不成心愿。那些经营贷款业务的钱庄，很高兴你们向他们借钱买自己的房屋和土地。假如你能拟就一个购屋计划，提出一个相对合理的数目，你完全能借到钱，支付那些地产商。

房子落成，你付钱的对象由过去的房主，变成了现在的银行。你每一次分期付款后，债务就少一些，几年之后房产便会是你的了。

一个人一旦拥有了自己的房子，便是得着了无边的幸福。他的生活费用将大大降低，余出的钱可以用来享受更多的人生乐趣。

致富第六大要领：为未来生活做准备

一个人有很多方法可以确保未来的生活无忧无虑。有的人找一个隐秘的地方，偷偷把财宝埋藏在地里。也可以买几栋房产或几处地产准备养老。假如选对了将来有可能升值的房地产，他们将永久从其中获取利润。你也可以把小额的钱存入银行，并定期续存增加数额。长期的小额定期存款，会使你的将来有所保障。

致富第七大要领：提高你的赚钱能力

想成为有钱人，首先要有赚钱的愿望。这愿望务必非常强烈而且明确。在财富的累积过程中，不要嫌钱少，先从小数目开始，逐渐赚得多一些，总有一天能赚得更多。

我认为所有懂得自重的人，都应该做好这样几件事：尽可能地还清你欠下的债务，不买你的购买力达不到的物品；尽全力照料好你的家人，让家人总是赞赏你，时常想到你，提起你；活着时就立好遗嘱，以防备有一天万一蒙神宠召，你的财产能按照你的意愿得以适当的分配；关心那些频频遭受厄运，屡受打击的人，尽可能适度帮助他们。这样一来，你会踌躇满志地为实现你的愿望而奋斗。
� 参见《白领致富的7大要领》，[2010-07-19]，个人理财网� HYPERLINK "http://www.grlcw.com/html/lcgn/16363.htm" �http://www.grlcw.com/html/lcgn/16363.htm�。
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