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企业年金概述



企业年金是指企业及其职工在依

法参加基本养老保险的基础上，

自愿建立的补充养老保险制度。

总结词

企业年金是由企业及职工自愿参

与，通过建立个人账户的方式，

实行基金积累制，旨在提高职工

退休后的生活品质。

详细描述

企业年金定义



总结词

企业年金具有自愿性、激励性、长期性、安全性等特点，

能够提高员工福利、增强企业凝聚力、减轻政府负担。

要点一 要点二

详细描述

企业年金是由企业和员工自愿参与的，企业可以根据自身

经济状况和员工福利需求来制定年金方案。通过建立年金

制度，企业可以激励员工努力工作，提高员工的忠诚度和

归属感。同时，企业年金作为长期储蓄型保险产品，能够

保障员工退休后的生活品质。此外，企业年金的管理和运

作受到政府相关部门的严格监管，具有很高的安全性。

企业年金的特点和优势



总结词

目前，我国企业年金市场规模不断扩大，但覆盖面较

窄，未来市场发展空间较大。随着人口老龄化加剧和

养老保障制度的完善，企业年金市场将迎来更多发展

机遇。

详细描述

近年来，我国企业年金市场规模持续增长，但与基本养

老保险相比，覆盖面仍然较窄。未来，随着人口老龄化

趋势加剧和养老保障制度的不断完善，企业年金市场将

迎来更多发展机遇。同时，政府对于企业年金的政策支

持力度也将不断加大，为企业年金市场的发展提供有力

保障。此外，随着金融市场的不断发展和养老金融产品

的不断创新，企业年金将呈现出更加多元化、个性化的

特点，满足不同企业和员工的需求。

企业年金的市场现状和发展趋势
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企业年金营销策略



中大型企业、高收入人群、
注重养老保障的客户。

目标客户群体 客户需求分析 市场细分

了解目标客户对养老保障、
财富传承等方面的需求，
以及客户的年龄、职业、
收入等特征。

根据客户需求和特征，将
市场细分为不同的子市场，
以便更有针对性地开展营
销活动。

030201

目标客户定位



设计符合目标客户需求的
企业年金产品，如固定收
益型、浮动收益型、混合
型等。

产品类型

根据产品类型、市场需求、
竞争状况等因素，制定合
理的定价策略，确保产品
具有市场竞争力。

定价策略

在产品设计阶段，应充分
考虑风险因素，制定相应
的风险控制措施，确保产
品的风险可控。

风险控制

产品设计和定价策略



线上渠道 线下渠道 联合营销 促销活动

营销渠道和推广方式

01 02 03 04

利用互联网平台、社交媒体等

线上渠道进行产品宣传和推广

。

通过银行、保险、证券等金融

机构的线下网点进行产品推介

和销售。

与其他金融机构或企业进行合

作，共同开展营销活动，扩大

产品知名度和销售量。

举办各种促销活动，如折扣、

赠品等，吸引客户购买企业年

金产品。



客户信息收集

客户分类

客户沟通

客户回访

客户关系管理

建立完善的客户信息数据库，

收集客户的基本信息、投资偏

好、风险承受能力等数据。

定期与客户进行沟通，了解客

户的意见和建议，及时解决客

户的问题和疑虑。

根据客户信息和购买行为，将

客户分为不同的类别，以便更

好地满足不同类型客户的需求。

对购买过企业年金产品的客户

进行回访，了解客户的使用情

况和满意度，提高客户忠诚度。
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