
打开有效销售年金险的关键之门

课程背景：
开门红是各大保险公司、营销团队和伙伴一年中最为关注的时刻，而年金险一直都是开

门红的主打产品，可以成交大客户，拉升件均保费。
现实经营中，大家总会遇到如下困惑：客户不认同年金险的受益，太低，不如买基金和

股票；客户对于年金中的教育和养老作用，总是不着急；有的客户总吐槽年金险平时取出来，
钱太少，如果想更多领取，又要等好久的时间，太麻烦......
面对以上诸多问题，既要提升销售技能与话术，更要在深层次提升营销伙伴对于年金险

的常识认知，尤其是对于年金险在家庭财务规划中真正的价值掌握，和有效解决客户潜在的
巨大需求和担忧。
本套课程，在对年金险基本常识认知基础上，探索年金险的核心价值，进而精准锁定目

标客户群体。我们将使用生命周期与家庭模型、标准普尔家庭资产配置等理论，结合案例讨
论、角色扮演、话术训练等落地环节，最大程度上做到学以致用、知行合一，收到效果。

课程收益：
● 牢固认知和掌握年金险的基本定义
● 深层次掌握年金险在当下社会经济环境下的价值所在
● 掌握年金险对于投资、教育储备、养老储备的价值
● 锁定年金险的最佳三大目标客户群体、30大准客户名单
● 掌握用需求分析和顾问导向的年金险的销售逻辑和方法
● 通过多频次案例讨论、角色扮演掌握年金险销售的实际方法
● 提升年金险销售的热度和熟练度

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：寿险公司营销团队及代理人
课程方式：讲授互动、提问发表、案例讨论、角色扮演
课程风格：
● 逻辑清晰，思路明确：课堂更清晰的纲要，让学员可以在清晰的逻辑和思路引导下，聆
听更容易
● 内容至简，核心突出：时刻关注核心效果，信息至简，更容易突出年金险的学习销售的
关键逻辑关系和实质内容的掌握
● 案例讨论，结合实际：课堂较多频次使用案例讨论的方式，使得课程更加切合实际，方
便学员学以致用
● 互动交流，氛围轻松：课堂上较注重与学员进行发问、聆听、交流等形式的互动，注重
学员回应，课堂氛围生动活跃，轻松愉快

课程工具：
● 客户基本信息表
● 生命周期与家庭模型表
● 标准普尔家庭资产配置象限图
● 需求分析与顾问导向式销售逻辑及参考话术

课程大纲
课程导入：



开篇之问：年金险销售成功的关键要素
1. 知己——掌握年金险本身
2. 知彼——目标客户群体

第一讲：“知己”——认知年金险的真相本原
一、年金险定义
二、年金险特征
1. 固定返还
2. 时间效应
3. 复利增值
三、年金险的价值作用
1. 安全保本，应对变幻莫测的未来
1）宏观经济及行业环境
案例：近 5年左右国家金融形式、经济市场风险及受益状况
2）微观个人及家庭变化
案例：单身期、家庭形成期、家庭成长期三大模型下的年金储备
3）为其他投资创造基础
2. 强制储蓄，抵抗多样的诱惑变化
案例：单身白领依靠年金险抵制消费欲望
3. 固定返还，养老与教育储备的首选
案例：家庭形成期中孩子的教育金和父母养老金的博弈
四、年金险的用途
1. 指向性用途
1）教育金储备
2）养老金储备
案例：35 岁家庭的孩子教育金、夫妻两人养老金
2. 非指向性用途
1）稳健保本投资
2）生活备用金储备
3）财富传承
案例：以往客户中产家庭稳健投资案例
案例：高端客户财富传承案例

第二讲：“知彼”——精准锁定目标客户群体
开篇之问：哪些客户群体更需要年金险
1. 需要固定教育金储备的孩子
2. 更需要固定养老金储备的青年（30—45 岁）
3. 稳健投资保守派
4. 财富保全传承群体
案例：同业公司销售年金险的客户群体
一、目标客户群体的画像（关键信息）
1. 基本信息
2. 事业信息
3. 家庭信息
4. 财务信息
5. 风险偏好及个性化



二、目标客户群体的核心需求
1. 外部因素导致需求
1）国际国内政治经济形势走向
2）投资市场变化
3）人口结构变化所带来的教育和养老趋势
2. 内部因素导致需求
1）生命周期与家庭模型下必须面对的现实与未来
2）个人及家庭在事业、财务方面的发展趋势
3）过往经历与性格特点
案例：中美贸易战背后的业绩下滑与二胎背后的教育市场
案例：70与 80进入养老危机
案例：购买年金险客户的心声表达
课堂作业：现场罗列年金险的 3大准客户渠道和 30大准客户名单，涵盖关键信息

第三讲：“布阵”——年金险配置的黄金准则
开篇之问：怎样做家庭资产更科学
1. 尊重生命周期与家庭模型
2. 尊重投资的三大原则
3. 参考标准普尔的家庭资产配置
一、生命周期与家庭模型
1. 三大生命与五大家庭模型
2. 八大财务需求
3. 与年金有关的四大财务需求
案例：35 岁家庭模型背后的财务和年金需求
二、三大投资原则
1. 收益性
2. 安全性
3. 流动性
案例：股票、基金、保险年金的特质
案例讨论：35 岁中产家庭关于教育、养老储备的三大投资原则策略组合
三、标准普尔的家庭资产配置
1. 四象限的基本原理介绍
探讨互动：四象限中保险产品的配置
案例：保险在 35 岁家庭中的必然选择
2. 四象限中年金险选择的探讨
1）首选第四象限
2）次选第三象限
案例：年金保险在 35 岁家庭中的必然选择
3. 运用标准普尔家庭资产配置四完整规划客户资产配置
案例讨论：模拟客户真实财务状况，做全方位资产配置
案例讨论：上述案例中，侧重做教育金、养老金 、投资这三大资产配置

第四讲：“交战”——顾问导向式的年金销售面谈
开篇之问：客户喜欢怎样的面谈和服务
1. 更全面的知情
2. 被尊重和理解



3. 自我主导和安排
一、何为顾问导向式销售
1. 顾问导向的说明
1）注重自我身份和立场
2）注重发问、聆听和说明的配合运用
3）注重专业知识体系与实际情况的结合
2. 与产品销售导向的不同
1）立场和身份不同
2）过程和方式方法
3）客户的体验不同
3. 顾问导向的关键
1）注意开篇道明来意
2）注重发问、聆听和说明的配合使用
3）注重专业知识原理与客户实际情况的结合
二、如何运用顾问式导向
案例列举：以往销售年金险的案例分享
方法说明：销售逻辑及范本说明
案例讨论：结合真实客户渠道和名单做销售讨论
讲师示范：讲师与学员做模拟示范
现场训练：借助真实客户名单，结合流程、话术做角色扮演的训练
三、目标管理与落地行动
1. 回顾年金险的本质
2. 回顾目标客户群体的画像与核心需求
3. 回顾目标客户群体的 3大渠道和 30大名单
4. 回顾需求分析和顾问导向式销售的逻辑和方法
5. 制定 3 个月销售目标
头脑风暴：成功的必然举措说明：销售逻辑范本说明
相互激励：小组全班分享目标并相互激励


