
保险不是买卖保险不是买卖保险不是买卖保险不是买卖，，，，是一种需求是一种需求是一种需求是一种需求! ! ! !     

美国心理学家亚伯拉罕•马斯洛于 1943 年在《人类激励理论》论文中，提出把人

类的需求分成生理需求、安全需求、社交需求、尊重需求和自我实现需求五类，

依次由较低层次到较高层次排列。因为各层次需求的基本含义不同，我们也可以

借鉴这个理论来为大家阐释处于不同需求层次的人们所不同的保险需求。 

◎◎◎◎生理上的需生理上的需生理上的需生理上的需求求求求 

   这是人类维持自身生存的最基本要求，包括对以下事物的需求：呼吸，水，

食物，睡眠，生理平衡，分泌，性。如果这些需要（除性以外）任何一项得不到

满足， 人类个人的生理机能就无法正常运转。换而言之，人类的生命就会因此

受到威胁。在这个意义上说，生理需要是推动人们行动最首要的动力。马斯洛认

为，只有这些 最基本的需要满足到维持生存所必需的程度后，其他的需要才能

成为新的激励因素，而到了此时，这些已相对满足的需要也就不再成为激励因素

了。 

  这个阶段的人，几乎不太有富馀的钱买保险，但不等于不需要保险。杜鲁门

总统说：“我一直是人寿保险的信仰者，即使一个穷人，也可以用寿险来建立一

笔资产，他可以感受到真正的满足。因为他知道，倘若有任何事件发生，他们家

庭也可受到保障。” 

综上，处于这个阶段的人们，起码应该购买一定额度的意外伤害保险，借此避免

意外灾难对家庭造成的雪上加霜。 

 

◎◎◎◎安全上的需安全上的需安全上的需安全上的需求求求求 

  这是人类要求对以下事物的需求：人身安全、健康保障、资源所有性、财产

所有性、道德保障、工作职位保障、家庭安全。 

   马斯洛认为，人的整个有机体是一个追求安全的机制，人的感受器官、效

应器官、智慧和其他能量主要是寻求安全的工具，甚至可以把科学和人生观都看

成是满足 安全需要的一部分。当然，当这种需要一旦相对满足后，也就不再成

为激励因素了。所以，处于这个阶段的人们几乎需要所有保障性产品，包括意外

伤害保险、健康 保险、家庭财产保险、企业财产保险、车辆保险，足够额度的

储蓄性保险和高额的保障性保险，保障整个家庭的经济安全。 



 

◎◎◎◎情感和归属的需情感和归属的需情感和归属的需情感和归属的需求求求求 

  这一层次包括对以下事物的需求：友情，爱情，性亲密。人人都希望得到相

互的关心和照顾，感情上的需要比生理上的需要来的更加细緻，它和一个人的生

理特性、经历、教育、宗教信仰都有关系。 

  这个阶段的人们应该从责任的角度来思考保险。买保险的理由，就是对父母、

对配偶、对子女的生活尽责任。因为爱不是说出来就结束了，而是要靠有效地手

段来保证。我们无论在与不在，都可以让所爱的人享有我们的爱。 

 

◎◎◎◎尊重的需尊重的需尊重的需尊重的需求求求求 

  该层次包括对以下事物的需求：自我尊重，信心，成就，对他人尊重，被他

人尊重。 

   人人都希望自己有稳定的社会地位，要求个人的能力和成就得到社会的承

认。尊重的需要又可分为内部尊重和外部尊重。内部尊重是指一个人希望在各种

不同情境 中有实力、能胜任、充满信心、能独立自主。总之，内部尊重就是人

的自尊，外部尊重是指一个人希望有地位、有威信，受到别人的尊重、信赖和高

度评价。马斯洛 认为，尊重需要得到满足，能使人对自己充满信心，对社会满

腔热情，体验到自己活著的用处和价值。 

  这个阶段的人们就是要对自己的人生负责，即要拥有足够的养老储备和医疗

储备，让自己生病时和年老时都不成为家人和朋友的负担，相反甚至成为家人的

财富，这样才是真的拥有尊严，才会被尊重。 

    

◎◎◎◎自我实现的需自我实现的需自我实现的需自我实现的需求求求求 

  该层次包括对以下事物的需求：道德、创造力、自觉性、问题解决能力、公

正度、接受现实能力。 

   这是最高层次的需要，它是指实现个人理想、抱负，发挥个人的能力到最

大程度，达到自我实现境界的人，接受自己也接受他人，解决问题能力增强，自

觉性提 高，善于独立处事，要求不受打扰地独处，完成与自己的能力相称的一

切事情的需要。也就是说，人必须干称职的工作，这样才会使他们感到最大的快

乐。马斯洛提 出，为满足自我实现需要所採取的途径因人而异，能顺应自己的

喜好、兴趣，积极发挥个人主观能动性，才能最大限度的满足自我实现需求。 



  因此，这个阶段的人们，已经充分地照顾好了自己和家人，推己及人，愿意

为社会的发展和进步做出更多的贡献。这个时候买保险，就是希望创造更多的个

人价值，在台湾已经开始有许多富人买保险捐给慈善机构。一份保单一份功德，

买保险其实不分大小，都是在进行互助。 


