
财管新趋势与养老险销售技巧
主讲：金玉成

课程对象：
授课时间：1天，6小时/天
授课形式：

案例分析、专题讲授、脑力激荡、工具分享、行动学习、互动提问、启发教
学
课程大纲：
导入：什么是营销？客户想要什么？ 

一、财富管理新趋势
1、科学理财幸福人生必备的三种能力
2、为什么选择保险来配置家庭资产
3、理财保险的价值
A、财富风险管理的三三制
B、银行储蓄低息带来的蝴蝶效应
C、互联网金融持续缩水
D、资产风险：天灾难料
E、理财保险的五大特性
F、理财保险的四大功能
4、科学合理的配置家庭资产的方法
A、规划未来：可控的规划，不可控的未来
B、资产安全：法律保护
C、稳健增值：资金安全，坐享收益
D、好现金流：打造专属蓄水池
5、理财型保险与保障型保险

二、养老险销售技巧
1、养老险产品解读
A、目前销售流程的六大难点
B、客户 KYC与风险识别
C、工具分享：风险金字塔及相关解读
D、养老险险产品销售之黄金圆环理论
E、养老险险经典销售逻辑分析
2、沉重的养老话题
A、退休以后，我们还能活多久
B、退休=安享晚年？长命百岁=幸福？
C、养儿防老，一个沉重的话题
D、以房养老，前景堪忧
E、三十年以后谁来养你
F、未来无法预测，但是可以规划未来
3、如何谈养老规划
A、三句话突出养老的迫切性
B、四句话突出养老四个特点：稳定、持续、增长、不被挪用
C、平安养老，晚年无忧



当儿子养、当房子买、当企业来经营、做家庭传承
4、养老八问
A、人的年龄会一年年增加，直到变老，对吗？
B、当人年来的时候，还是要花钱的，对吗？
C、在我们年老师，赚钱的能力比不上年轻的时候，对吗？
D、安享晚年是每个人的共同心愿，对吗？
E、社保对养老承担越来越少了，对吗？
F、养儿防老的观念已经过时了，对吗？
G、又老又穷是人生最大的风险，对吗？
H、养老要趁年轻时准备，对吗？
5、客户异议处理
A、异议处理的重要性
B、异议处理的六大策略
C、重疾险异议处理 LSCPA五步法
示范一：身体很健康，不需要养老险
示范二：还年轻，不着急买养老险
示范三：保险买时容易兑现难，不信任养老险
示范四：收入维持家庭生活，没有钱买养老险

三、课程总结与回顾


