
新时代下的养老险营销技巧

课程背景：
我国已进入老龄化社会，养老问题已成为国家 s首要解决的问题之一。十九报告中明确

提出了全面实施全民参保计划，完善城镇职工基本养老保险和城乡居民基本养老保险制度，
尽快实现养老保险全国统筹。所以，养老问题是国家问题，也是未来国民消费的方向，如何
能够在了解我国社保养老体系的基础上，用商业保险完善客户品质养老的需求，成为每一个
保险销售人员提升专业销售的方向。

本课程从了解国家社保养老，到深刻剖析目前养老现状，以及居民对养老的需求，带领
保险销售人员找到养老年金销售的突破口，再结合还原场景的培训方式，训练销售人员掌握
感性养老金销售的沟通技巧，在潜移默化中让不同年龄的客户深刻地明白未来的养老需要从
现在做起，点滴规划。从而让保险销售人员以年金型保险销售为 2019重要产品突破口，共
创佳绩。

课程收益：
● 了解中国财富管理和资产重配大时代正在到来，了解中国高净值人士未来投资倾向，特
别是关于对养老问题的关注
● 深刻剖析目前中国养老方式中存在的严重不足，更加了解如何合理规划自己的养老安排
来减缓客户对未来养老的焦虑，以及尽早做出合理的养老规划
● 以团队共创的方式，共同绘出有能力购买，有意愿购买高额养老产品的人群特征，以及
如何获客、转化系类过程
● 学习一套适合中国目前高净值客户的销售心法和技法，并且为客户量身定做养老规划
● 针对不同细分人群整理一套行之有效的话术

课程时间：2天，6小时/天
课程方式：讲授 40%、案例 30%、互动讨论及演练 30%
课程对象：保险行业的中层和基层管理者、销售经理、客户经理、代理人及想成为销售精英
的人士。

课程大纲
第一讲：中国式养老
一、人口老龄化的蝴蝶效应
1. 人口老龄化
1）人口老龄化定义
人口老龄化：国际上通常把 60 岁以上的人口占总人口比例达到 10％，或 65 岁以上人口占
总人口的比重达到 7％作为国家或地区进入老龄化社会的标准。
2）中国已步入老龄化社会
从 2000年到 2007年，我国 60 岁以上的老年人口由 1.26 亿增长到 1.53 亿人，占总人口
的比例从 10.2%提高到 11.6%，占全球老年人口的 21.4%，到 2050年，我国 60 岁以上
的老龄人口总数将达到 4.5 亿。
解读：中国社会保障发展报告（2016）
2. 国未富，人先老
1）从人均 GDP的数据上看，中国仅 5432 美元，而欧美等发达国家已经超过 20000 美元
2）《化解国家资产负债中长期风险》报告预测，到 2013年，中国养老金的缺口将达到
18.3      万亿元  。



3）延迟退休的无奈
3. 全民参保
1）城镇职工基本养老保险
2）城乡居民基本养老保险
解读：十九大报告
4. 宏观定位
1）保基本
2）广覆盖
3）多层次
4）可持续

第二讲：中国居民的养老需求
一、人的寿命究竟有多长？
1. 古人云“人生七十古来稀”
二、明天谁来给我们养老？
1. 养老靠社保肯定吃不饱
1）根据世界银行组织建议，要基本维持退休前的生活水
平不下降，养老替代率需不低于 70%。国际劳工组织建
议养老金替代率最低标准为 55%。
2）四人付钱一人养老
3）提早退休，使养老账户资金严重亏空 8000 亿
4）社保基金八年来首亏
解读：中国社会保障发展报告（2016）
5）我国退休养老金的试算方法
课堂练习：您能在社保拿多少养老金？
2. 养老靠子女
1）人口抚养比例降低
案例：按照联合国人口数据计算养老供养比例，2010      年我国是      5.5      位劳动人力供养      1      位老  
人，到 2020年这一比例下降至 3.86:1，预计至      2050      年将进一步下降到      1.73  ：  1  
2）二分之一老人无人照顾
目前在我国的老年人中，“空巢”率已经超过 50％，这就意味着有一半以上的老人身边无子女
照料。
3. 养老服务机构匮乏
1）中国养老现状令人堪忧：住不起住不进住哪里
讨论：中国的养老现状令人堪忧，仅从城镇养老院严重不能满足日益老龄化的需求就可窥见。
私人养老院费用昂贵，公立养老院严重不足，家庭养老问题诸多。住不起、住不进、住哪里，
正成为城市老年人的养老心病。
2）住不起——民营养老院环境好，但是价位太高
3）住不进——公办养老院床位紧张，根本住不进去

第三讲：养老的出路
一、靠钱养老–需要多少呢？
1. 老是必然的风险：时间不一定会造就一位伟人，但一定会造就一位老人
1）不知道养老要多少钱？
2）不知道到底有多老？
3）不知道老了谁来照顾？



2. 幸福的晚年生活，需要解决两个问题
1）人老了最怕什么？
a老无依靠
b 孤独寂寞
c 病无护理
d 生活不便
e意外发生
二、养老方式
1. 家庭养老
1）这是目前最普遍的养老方式，也是民族传统美德之体现。在现有经济条件及传统文化模
式下，家庭养老仍然是我国家庭的主流养老方式。
2）不安全、不足额、不增值、不专项
2. 社会养老
1）社会养老的七大问题
3. 储蓄养老
1）低利率、高膨胀、天文数字的医疗费以及未来高昂的生活费用
2）理想现实，充满差距
3）应付层面，数不胜数
4）个人能力，收不敷支
5）通货膨账，钱不值钱
4. 其他理财养老——房产
1）政策变化——“一对夫妻一个孩”
2）风险难测——“房地产是个赌场”
3）养老预估——“谁能靠租金养老”
4）实际运作——“操心费力不讨好”
5. 其他理财养老——股票
1）股市风险入市谨慎
2）买进卖出难辩假真
3）专家怯步平民陷深
4）用来养老祸及儿孙
6. 其他理财养老——黄金
1）黄金贷款佳品，利于短线典当，何谈未来养老
2）黄金转换方便，利于产权转移，不利专款专用
3）黄金没有庄家，少了层层剥皮，要求专业知识

第四讲：养老保险应运而生-保险养老符合养老金的所有要求
一、保险–保险定义和功能
二、养老保险概述
1. 定义：养老保险是国家和政府依据一定的法律和法规为保障劳动者在达到法定退休年龄
退出劳动领域后的基本生活而建立的一种社会保险制度。
2. 特点：养老保险承诺与兑现之间的时间最长
1）养老保险是实际享受人数最多的险种之一
2）养老保险费用的收入支出庞大
3）养老保险制度模式往往是国家社会保险制度模式的代表
3. 意义：养老保险制度使老年人的养老更加有保障
三、中国养老保险制度



1. 城镇居民社会养老保险
2. 国家机关和事业单位养老保险
四、商业养老保险不可替代的养老价值
1. 客户养老金缺口换算方法
2. 商业养老保险的补充方法
3. 社保是基础，商保是补充，缺一不可
解读 1：《国务院办公厅关于加快发展商业养老保险的若干意见》
解读 2：个税递延型养老保险
五、养老保险好处多
1. 养老金是未来幸福生活的保障，必须是
2. 可持续——活多久、拿多久，源源不断
3. 稳定增长——不可忽上忽下
4. 专款专管专用——唯一性、排他性
5. 是现金流——不是物，更不是各类有价证券

第五讲：如何为客户量身定做养老年金保险
一、第一步建立和界定与客户的关系
1. 搜集潜在客户优先族群名单
2. 精准锁定客户-谁是客户
1）有能力
2）有需求
3）可接近
3. 找出客户痛点和刚需-养老险销售的重点
1）帮客户存住钱
2）管住客户乱花钱
3）给客户一定确定的未来
二、第二步收集客户信息，了解客户的目标和期望
1. 应收集的客户信息
1）家庭成员年龄、关系、职业、健康状况
2）家庭财务情况
3）保险及税负状况
4）现有保险和投资组合明细
案例：王总的 KYC和家庭财务现状，未来 10年的养老需求
2. 客户的目标和期望
1）养老目标-何时达成多少金额
2）价值观-各目标优先顺序
三、第三步：分析和评估客户一般，财务状况及特殊需求
1. 一般财务状况
1）生涯规划：事业、退休、家庭、居住
2）理财计划：投资、保险、债务、节税
3）考虑家庭生命周期的规划
2. 特殊需求
1）家庭结构改变:结婚、离婚、再婚
2）事业发展变化:就业、失业、创业
3）居住环境变化:迁居、移民
4）意外收支处理:遗产、保险金、中奖



四、第四步：制定并向客户提交个人养老规划方案
1. 客户买养老金究竟关注什么？
1）交多少钱
2）什么时候领钱
3）领多少钱
2. 我们销售养老金的核心
1）解决客户三大问题
2）履行保险顾问三大责任
3）掌握公司养老保险产品功能及优势
解读 1：本公司养老产品条款优势
解读 2：养老年金产品计划书设计优势
3. 与客户深入商谈，讨论保险方案
1）各项养老规划目标能否达成？如果能够达成，供给缺口有多大？
2）若无法达成，需求缺口有多大？应如何调整目标？
3）为了达到保障与退休需要，如何制定保险规划？
4）产品具体条款介绍
五、第五步：执行个人理财规划方案
1. 理财规划建议与产品搭配的原则
1）先保障后求利
2）先揭示风险再说明获利潜力
3）提供足够的市场与产品信息并完整说明
4）定期检查调整
六、第六步：监控个人理财规划方案执行
1. 养老规划注重的是长期的策略性安排，不要随意改变方向或放弃原来制定的目标或方案。

第六讲：养老保险的案例分享和销售实操模拟训练
一、青年人的养老规划及沟通技巧（24-35）
1. 了解青年人的生活及工作心态
1）我不缺努力，但我公私泾渭分明
2）我精打细算，但我注重生活品质
3）我期盼未来，但我更喜欢当下乐
2. 与青年人沟通理财价值打开心门的逻辑
1）先理解再沟通
2）做导师助其成长
3）成长赚钱大于一切
场景训练：青年人销售逻辑及话术训练
二、中年人的养老规划及沟通技巧（36-50）
1. 了解中年人的生活及工作心态
1）投资上：厌恶风险，希求收益最高
2）工作上：有所保留，希望多金高位
3）生活上：有老有小，讲求品质平衡
2. 与中年人沟通理财价值打开心门的逻辑
1）直接导入需求
2）理解客户的压力，有重点的逐步引导
3）养老年金产品的沟通框架
场景训练：中年人销售逻辑及话术训练



三、中老年人的养老规划及沟通技巧（50-70）
1. 了解中老年人的生活及工作心态
1）今天我赚到的未必是老来所拥有的
2）今天所拥有的未必能传承给下一代
3）传承给下一代未必是孩子所喜欢的
2. 与中老年人沟通理财价值打开心门的逻辑
1）先走心，再走财
2）共情式沟通方式的核心
3）小钱做养老，大钱要传承
场景训练：中老年人销售逻辑及话术训练

第七讲：养老保险小结
一、养老需要“三”字经
1. 完善的个人养老保障
二、养老保险三字经
1. “早”—早规划
2. “全”—考虑全
3. “足”—保障足


