
香港交易及結算所有限公司及香港聯合交易所有限公司對本公告的內
容概不負責，對其準確性或完整性亦不發表任何聲明，並明確表示，概
不對因本公告全部或任何部份內容而產生或因倚賴該等內容而引致的
任何損失承擔任何責任。

（於中華人民共和國註冊成立的股份有限公司）

中國太平洋保險（集團）股份有限公司

CHINA PACIFIC INSURANCE (GROUP) CO., LTD.

（股份代號：02601）

關於披露2017年資本市場開放日相關報告的公告

本公告乃依據《香港聯合交易所有限公司證券上市規則》第13.10B條的披
露義務而作出。

中國太平洋保險（集團）股份有限公司定於2017年12月15日（星期五）舉行
2017年資本市場開放日，並就「壽險代理人渠道發展」和「壽險內含價值的
解讀和展望」作出報告。

上述報告的具體內容請見本公告附件。

承董事會命
中國太平洋保險（集團）股份有限公司

孔慶偉

董事長

中國上海，2017月12月15日

於本公告日期，本公司執行董事為孔慶偉先生；非執行董事為王堅先
生、王他竽先生、孔祥清先生、朱可炳先生、孫小寧女士、吳俊豪先生和
陳宣民先生；和獨立非執行董事為白維先生、李嘉士先生、林志權先生、
周忠惠先生和高善文先生。
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中國太保2017年投資者開放日 

2017年12月 
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本材料由中國太平洋保險（集團）股份有限公司（“本公司”）僅作參考之用，並不構成以下

情況或作為其中一部分，且亦不應被解釋為情況如此，即：在任何司法管轄區內提呈或邀請出

售或發售本公司或任何控股公司或其任何子公司的證券，或招攬作出購買或認購上述證券的要

約或邀請。本材料的內容或其派發的事實概不作為訂立任何合同或作出任何承諾的依據，或就

此而加以依賴。 

本材料中載列的資料未經獨立核實。對於本材料所載資料或意見是否公平、準確、完整或正確

無誤，並未明示或默示作出任何陳述或保證，且亦不應對之加以依賴。本材料所載的資料和意

見是提供截至路演推介日期為止，並且可對本材料作出任何更改，無須另行通知；對於在路演

推介日期後可能發生的任何變化，日後不會對本材料進行更新或以其他方式加以修訂，以反映

上述變化的任何最新發展。本公司及其關聯公司或任何董事、高級管理人員、雇員、顧問或代

表，對於因本材料所載或呈列的任何資料而產生的或因其他原因產生與本材料有關的任何損失，

概不承擔疏忽或其他方面的責任。 

本材料載有多項陳述，反映本公司目前就截至其中所示個別日期為止對未來前景之看法及預期。

這些前瞻性陳述是依據多項關於本公司營運的假設以及在本公司控制範圍以外的因素作出的，

可能受龐大風險和不明確情況的影響，因此，實際結果或會與這些前瞻性陳述所述者有重大差

異，你不應過分依賴前瞻性陳述的內容。對於在該等日期後出現的新資料、事件或情況，本公

司無義務更新或以其他方式修訂這些前瞻性陳述。 

前瞻性聲明 
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        自2011年實施“聚焦營銷、聚焦期交”策略、2012年推動“以客戶需求

為導向”的戰略轉型以來，作為太保集團最重要的子公司之一，太保壽險積

極踐行轉型要求，壽險業務收入、新保業務收入、新業務價值快速增長，新

業務價值率大幅提升，產品結構持續優化，代理人隊伍健康發展，取得了良

好的業績。 

概述 
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壽險業務收入穩步提升，大個險格局成效凸顯 

 壽險業務收入呈穩健增長態勢，2011-2016年複合增速8.1% 

 受益於“聚焦營銷、聚焦期交”發展策略，代理人渠道新保快速增長，2011-2016年

複合增速達28.2%，占比由23.0%提升至76.6% 

壽險業務收入 新保業務收入 

932 

2011 

935 

2012 

951 

2013 

987 
1,086 

2014 

1,374 

2015 

1,550億 

2016 

複合增長率 
8.1% 

2017Q3 2014 

173 

2013 

257 

323 

144 

373 
339 

118 

2011 2012 

108 

2016 

469 

2015 

488 

374 

367 

553億 

468 

2017Q3 

代理人渠道 
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新業務價值快速增長，新業務價值率顯著提升 

 2011-2016年壽險新業務價值複合增速23.2% 

 壽險新業務價值率從2011年13.6%提升至2016年32.9%；2017年上半年進一步提升至

40.6% 

 

壽險新業務價值 

20.7% 

13.6% 

17.8% 

40.6% 

24.5% 
29.5% 

32.9% 

壽險新業務價值率 

2013 2012 2011 2017H 2016 2015 2014 

75 

2012 2011 

71 67 

2013 

87 

122 

2014 

197億 

複合增長率 
23.2% 

190 

2015 2016 2017H 
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產品回歸保障本源，長期保障型業務快速增長 

45 46 

2011 

54 

2012 

69 

2013 

複合增長率 
30.7% 

230億 

99 

2014 

172 

2015 2017Q3 2016 

長期保障型新業務 長期儲蓄型新業務 

215億 

56 
64 

2011 

67 

2012 

77 

2013 

144 

2014 

182 

2015 2017Q3 2016 

複合增長率 
26.4% 

 代理人渠道長期保障型產品增速快於長期儲蓄型產品增速，產品結構持續優化 

注：其中風險保障型產品包括金系列和獲客系列，以及長期醫療、定期/終身壽險等產品；長期儲蓄型產
品包括鴻/紅系列，以及其他年金險等產品 
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轉型以來，業務品質持續改善 

94.1% 

2017H 2016 

92.3% 

2015 

90.3% 

2014 

89.8% 

2013 

90.2% 

2012 

90.7% 

2011 

92.7% 

13個月保單繼續率 

2.7% 
3.0% 

4.2% 

5.4% 

4.2% 

2.0% 

0.8% 

2017H 2016 2015 2014 2013 2012 2011 

壽險退保率 

 2017年上半年13個月保單繼續率提升至94.1%，公司整體退保率下降至0.8% 

注：退保率=當期退保金/（壽險責任準備金期初餘額+長期健康險責任準備金期初餘額+長險保費收入） 
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2017年前三季度公司繼續保持良好發展趨勢 

 壽險業務收入達1550億元，同比增長32.1% 

 代理人渠道新保同比增長38.8% 

1,173 

2017Q3 

1,550億 

2016Q3 

+32.1% 

壽險業務收入 

1,136 

2017Q3 

1,500億 

2016Q3 

+32.1% 

個人客戶業務收入 代理人渠道新保 

468億 

2016Q3 

337 

+38.8% 

2017Q3 
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+41.2% 

2017Q3 

88萬 

2016Q3 

62 

代理人規模 月均長險舉績人力 

+6.9pt 

2017Q3 

42.1% 

2016Q3 

35.2% 

13個月留存率 

 代理人隊伍規模增長的同時，留存率提升 

- 月均總人力88萬，同比增長41.2% 

- 月均13個月留存率42.1%，同比提升6.9pt 

2017Q3 

41萬 

2016Q3 

32 

+28.1% 
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Part 1 

業績回顧 

發展思路 

開門紅展望 

1、2011-2017年發展回顧 
2、價值增長驅動因素解析 
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因素一：堅持人力與產能“雙輪驅動” 

28 30 29 
34 

48 

65 

2014 2013 2012 2011 

複合增長率 
18.1% 

88萬 

2017Q3 2016 2015 

代理人隊伍規模 月人均新保 

3,199 
3,573 

3,870 4,097 

4,776 
5,084 

複合增長率 
9.7% 

6,075元 

2017Q3 2016 2015 2014 2013 2012 2011 

 在隊伍規模快速增長的基礎上，持續提升人均產能 

- 2011-2016年月均總人力規模複合增速18.1% 

- 2011-2016年月人均新保複合增速9.7%，2017年9月末突破6000元 
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2011 

34.4% 
35.5% 

2012 

33.9% 

39.2% 

2014 2016 2013 

37.9% 

2015 

44.6% 

2017Q3 

47.3% 

月均長險舉績率 健康、績優人力規模 

6.7 7.2 7.6 
9.7 

14.0 

20.2 

2.7 3.1 3.4 4.2 
6.5 

10.7 

複合增長率 
健康人力24.7% 
績優人力31.7% 

2014 2015 

16.2萬 

2016 2017Q3 

29.9萬 

2011 2012 2013 

績優人力 健康人力 

 不斷優化隊伍核心KPI和人員結構 

- 月均長險舉績率從2011年34.4%提升至2016年44.6% 

- 2011-2016年月均健康、績優人力複合增速分別為24.7%和31.7% 

注：健康人力和績優人力指首年新業務傭金（FYC）達到一定標準的代理人，績優人力標準較健康人力為高 
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因素二：持續深化客戶經營 

個人業務長險客戶 

 2011-2016年個人業務成交長險客戶數複合增速達24.0% 

長險新客戶 長險老客戶 

127 128 130 140 
211 

344 363 
39 46 

66 

87 

120 

168 

158 

2011 

167 

2012 

複合增長率 
24.0% 

206 
176 

2013 2014 

31 

2015 

298 

464 

531萬 

2016 2017Q3 
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2016 2015 

7.2% 

2017Q3 

5.8% 

4.7% 

2014 

3.8% 

2013 

2.6% 

2012 

2.4% 

2011 

2.4% 

長險客戶加保率 客均新業務價值 

3,215 
3,328 

3,739 

3,917 3,901 
4,033 

2013 

複合增長率 
4.6% 

2017H 

4449元 

2016 2015 2014 2012 2011 

 個人業務長險客戶加保率從2011年2.4%提升至2016年5.8% 

 個人業務客均新業務價值2016年末突破4000元，邁上新臺階 

注：長險客戶加保率=統計期內加保長險投保人數÷截止至統計期前累計有效長險投保人數×100% 
        客均新業務價值=統計期內新業務價值 ÷統計期內長險投保總人數 
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Part 1 

業績回顧 

發展思路 

開門紅展望 

1、2011-2017年發展回顧 
2、價值增長驅動因素解析 
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 十九大提出了新的社會主要矛盾，保險業將迎來發展新機遇 

- 社會主要矛盾已轉化為“人民日益增長的美好生活需要和不平衡不充分的發展之間的矛盾” 

- 滿足人們對美好生活的需求和嚮往，保險業大有可為 

 政策紅利接踵而至，預計壽險行業將保持健康快速增長 

- “十三五”規劃目標至2020年總保費4.5萬億，保險深度5%，保險密度3500元/人 

- 國務院提出加快發展商業養老保險，個人稅優健康逐步推廣、稅延養老試點落地，將有力提升民眾

保險觀念 
 

 大眾收入提升、人口結構變化將導致健康養老需求日益爆發 

- 居民收入水平和購買力不斷提高，疊加消費升級，對保險的現實需求日益增強 

- 中國老年人口撫養比持續上升，2015年末達14.3%，人口加速老齡化將催生巨大養老需求 

 

中國發展進入新時代，壽險業迎來發展新機遇 

注：老年人口撫養比數據源自國家統計局官方網站 

12.3% 12.7% 13.1% 
13.7% 

14.3% 

2011 2012 2013 2014 2015 

中国老年人口抚养比 
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太保壽險轉型2.0願景目標： 

“立志成為壽險業健康穩定發展的引領者” 

太保集團“轉型2.0”五大關鍵詞： 

人才支
撐 

數字太
保 

協同發
展 

戰略管
控 

完善佈
局 

太保壽險“轉型2.0”發展方向： 

“產品回歸保障，服務創造價值，打造數字化生態圈” 
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2018年發展策略：順勢而為，堅持規模與價值並舉；統籌兼

顧，力爭季度間均衡發展；努力實現新業務價值增速同業領先 
 

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

2018年發展策略 

規模提升 價值增長 均衡發展 

積極應對市場競

爭，努力實現新

保期交增速上市

同業領先 

推動價值增長，

努力實現新業務

價值增速上市同

業領先 

降低季度間業務

波動幅度，力爭

實現均衡增長 
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2018年主要舉措 

持續優化隊伍結構 

全力突破培訓瓶頸 

推動渠道特色發展 

推進中心城區突破 

堅持產品回歸保障 

不斷強化科技支持 

深耕新老客戶經營 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 
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 資源投入向存量人員傾斜，提升現有營銷員收入和留存 

 加強增員選材，改善新人質量 

舉措一：推動存量強體，堅持有效新增，持續優化隊伍結構 

 

 存量 

 

 增量 

- 重點推動連續健康、連續績優人力增長 

- 扶持存量主管隊伍，幫助其提升團隊產能和收入 

 

- 加大新人財補補貼差異化力度，向高產能新人傾斜 

- 加強增員選材，鎖定城區優質增募對象 
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 加強頂尖績優人員培養，力爭2018年入圍MDRT人數達到2000人 

 強化主管訓練，提升主管自主經營能力 

- 推動“續航行動”第二期，重點開展全司6萬多名存量主管培訓， 

      提升自主經營、個人銷售和增員輔導能力 

 探索網絡培訓，搭建空中課堂，提高培訓效率 

- 建立E化培訓平臺，借助移動互聯技術提升培訓覆蓋面和效能 

舉措二：培育頂尖績優，強化主管訓練，全力突破培訓瓶頸 
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• 傳統營銷 “賣給更多客戶” 確保大盤穩定增長，重在隊伍結構優化 

• 顧問營銷 “賣給更好客戶” 進一步加快城市區域佈局，深化區域經營搶佔中高端客戶 

• 服務營銷 “賣給客戶更多” 從老客戶維度匹配隊伍，提升服務效率，推動老客戶加保 

76.8% 
60% 

14.8% 
27% 

8.4% 13% 

2017Q3 2020E 

服务营销 顾问营销 传统营销 

+4.6pt 

+12.2pt 

2020年渠道占比目標 

40% 

注：傳統營銷、顧問營銷、服務營銷為三支彼此獨立的代理人渠道，使用不同基本法，發展方向各有側重 

舉措三：加強顧問營銷和服務營銷建設，推動渠道特色發展 
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舉措四：推進中心城區突破，提升重點地區市場份額 

 加大北、上、廣、深市場資源投放力度，創新機構管理機制和隊伍建設模式 

 持續推進重點省會城市突破工程，進一步強化市場對標考核 

 

舉措五：堅持“保險姓保”、回歸保障的產品策略，滿足客戶和隊伍差異化需求 

創新產 
品研發 

- 加強保障類產品開發

和銷售，儘快推出長

期健康險產品 產品回 
歸保障 

- 推出儲蓄類、保障類

產品搭配組合計劃，

提升客均件數 

推動組 
合銷售 

- 按照產品大類設產品

經理，創新研發機制 
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科技個險 

現在，已經實現…… 未來，還將做到…… 

自我管理 • 隨時查詢傭金、收入 

• 及時獲知考核結果 

• 瞭解業績達成排名 

團隊管理 
• 屬員收入、考核結果盡
在掌控 

• 團隊出勤、拜訪等活動
情況了如指掌 

客戶信息 • 客戶保單情況便捷查詢 

• 自動推送理賠、保全等
客戶行為動態 

客戶經營 • 智能檢視客戶保障情況，
形成個性化方案建議 

• 整合外部數據，更貼心和
有針對性的客戶拜訪提示 

銷售支持 • 手機版計劃書快速便捷 

• E錦囊、保險超市等獲客
工具微信分享 

展業助手 • 連通營運系統，實現一
鍵投保 

• 全面提供移動保全、理
賠等線上服務 

在線培訓 • 搭載培訓系統，上線電
子化培訓教材 

空中課堂 • 視頻課程直播和回放，
優化培訓效果 

舉措六：升級“科技個險”APP，打造營銷員隨身智能助理，不斷強化科技支持 

 “科技個險”APP整合各類營銷員應用，目前已上線信息查詢、銷售支持、在線

培訓等多項功能，月活躍用戶超過70萬，覆蓋75%以上營銷員  
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 借助“美好生活（Better Life）”計劃，幫助參與者改善健康狀況，創造價值與客

戶、社會共享 

- 不設門檻，註冊即可參與在線健康管理，用戶達成改善目標後可以優惠

價格購買保險產品 

- 通過“活力計劃”，用戶提升生活品質並享受保障優惠，公司收穫優質

客戶，社會減少醫療支出，最終實現價值共享 

舉措七：推出太保“美好生活（Better Life）”計劃，持續深耕新老客戶經營 

 

參與用戶 

 

 

公司  

 

社會 

•改善健康狀況 

•提高生活品質 

•自我健康管理 

•享受優惠保障 

•實現客戶轉化 

•降低理賠成本 

•提升客戶忠誠 

•增強競爭優勢 

•減少醫療支出 

•降低疾病發生率 

•減輕社會成本 
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Part 1 

業績回顧 

發展思路 

開門紅展望 

1、2011-2017年發展回顧 
2、價值增長驅動因素解析 
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開門紅力爭實現新業務價值、新保期交正增長 

結合行業和公司自身情況，確定開門紅目標： 

 

 

行業 

公司 

- 134號文正式實施，行業主力產品形

態調整，銷售難度可能增加，新保增

長存在不確定性 

 
- 2017年開門紅，太保壽險總保費、新

保保費同比增速均位居A股四家險企

第一位，增速基數較高 

1. 力爭實現新業務價值、新保期交正增長 

2. 新業務價值增速領先上市同業平均水平 
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開門紅重點銷售長期保障型和長期儲蓄型產品 

 順應監管導向，堅持“保險姓保”，重點銷售長期保障型和長期儲蓄型產品 

- 開門紅產品策略兼顧價值與規模，保持新業務價值率基本穩定 

 

 

 

 

 

 

 

類型 產品 險種類型 預定利率 說明 

長期儲蓄產品 

聚寶盆 分紅年金 2.5% 主力分紅險 

老來福 分紅年金 2.5% 專業養老保險 

長期保障產品 

金佑人生/ 
附加金佑人生重疾 

英式分紅壽險/ 
傳統重疾 

2.5% 主力保障產品 

安行寶/ 
少兒超能寶/ 
愛無憂 

傳統兩全 
3.5%/ 

3.25%/ 

3.5% 

推動舉績和獲客 
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積極做好各項準備工作，全力實現開門紅目標 

 隊伍準備：實施年末PCAAS增員計劃 

- 截至11月末，營銷員規模90萬人，同比增長15% 

 客戶準備：新客戶獲取和老客戶儲備兩手抓 

- 開展多種形式的客戶積累活動，同時加強車險交叉銷售，獲取新客戶 

- 公司對老客戶進行統一梳理，下發高概率加保名單1000萬，推動營

銷員提前拜訪 

 培訓準備：提前啟動產品訓練，提升新人銷售技能 

- 11月完成主力產品全員首輪培訓 

- 目前重點強化新人技能提升 

 預售情況：根據初步統計，舉績人力達成良好，有望再創新高；新保期交增速

需進一步推動 
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        登高望遠，蹄疾步穩。肩負新的願景和使命，在全體股東和投資者的大

力支持下，在集團公司統一戰略指導下，太保壽險將沿著“產品回歸保障、

服務創造價值、打造數字化生態圈”的轉型升級方向，積極推進轉型2.0，為

實現“立志成為壽險業健康穩定發展的引領者”的偉大願景而努力奮鬥！ 
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將轉型進行到底– 太保壽險代理人渠道發展 

目錄 
1、業績回顧 

2、發展思路 

3、開門紅展望 

 

Part 1 

太保壽險內含價值解讀 

1、太保壽險內含價值成長 

2、保險公司評估價值 

Part 2 
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Part 2 太保壽險內含價值成長 

保險公司評估價值 
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199,806

181,603

72,992

+10.0% 

2016 2017H 2011 

內含價值 

單位：百萬元 

2011-2016年太保壽險內含價值年化複合增速為20% 

太保壽險內含價值在轉型中高速增長 

+20.0% 
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41,611

126,597 

+22.9% 

2017H 2016 

103,048 

2011 

67,929

215,749 

+25.0% 

2017H 2016 

172,600 

2011 

剩餘邊際餘額 

單位：百萬元 

注：上表年化複合增速均為2011-2016年化複合增速 

有效業務價值和剩餘邊際同步提升 
 

 

有效業務價值 

+19.9% +20.5% 
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72023,581

8,308

投資回報差
異及其他 

非營運貢獻
前內含價值 

(1,777) 

新業務價
值創造 

內含價值
預期回報 

2017年中壽
險內含價值 

(12,630) 

股東分紅 

199,806 

181,603 

2016年末壽
險內含價值 

營運貢獻
及其他 

214,213 

單位：百萬元 

注：新業務價值創造包括新業務價值和分散效應 

新業務創造帶動內含價值增長，營運管控助力價值實現 
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單位：百萬元 

41,611

+204% 

2017年中有
效業務價值 

126,597 

其他 

26% 

新業務價值 

178% 

2011年底有
效業務價值 

+120% 

2017年中有
效業務價值 

其他 

(10%) 

新業務價值 

130% 

2011年底有
效業務價值 

注：上市同業合計為平安、國壽、新華三家上市險企的披露數之和 

新業務貢獻帶動有效業務價值迅速增長 
 

太保壽險 上市同業合計注 
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2017年上
半年新業
務價值率 

40.6% 

其它 

(1.3%) 

渠道內
產品結
構變化 

5.9% 

渠道間結
構變化 

22.3% 

2011年
新業務
價值率 

13.6% 

19,0418,413

4,120

6,714

2016
年新業
務價值 

其它 

(206) 

業務結
構變化 

業務量
變化 

2011
年新業
務價值 

單位：百萬元 

注：由於四捨五入，合計值可能與期末值存在細微差別 

轉型是新業務價值增長的源動力 
 

太保壽險新業務價值變動 太保壽險新業務價值率變動 
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新業務價值 

X 

行業消費升級大勢所趨 -保障
缺口、可分配收入、保障意識
等諸多因素共振 
 

豐富產品供給，擴大保障範圍 

持續挖掘保障深度，產品盈利能力穩步提升 
 

有效營運管控助力業績實現 

40.6%

32.9%

13.6%

2017H 2011 2016 

新業務價值率 長期保障型產品業務占比注 

注：業務占比為新業務首年年化保費口徑 

轉型升級順勢而動，持續健康發展大有可為 

新業務價值率 新保保費 

2017H 

42% 

10% 

2016 

36% 

2011 

X 3.6 X 2.4 

http://slideshop.com/PowerPoint-Chevron-Diagram?utm_source=freeslides&utm_medium=freeslides&utm_campaign=fsallslides
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Part 2 太保壽險內含價值成長 

保險公司評估價值 
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評估價值既反映當前內含價值，也反映未來新業務價值 

評估價值=內含價值+未來新業務帶來的價值 

未來新業務帶來的價值=一年新業務價值 * 新業務價值倍數 

有效業
務價值 

調整後 
淨資產 

未來新業務
帶來的價值 

內含價值 
(EV) 

評估價
值 



43/46 

隱含新業務價值倍數=（市場價值–內含價值）/新業務價值 

基於截止2017年6月30日前12個月新業務價值，估算出隱含新業務價值倍數約為3.4注1 

359,68588,231

271,454

2017年12月8日市場價值注2 一年新業務價值*隱
含新業務價值倍數 

截至2017年6月30
日集團內含價值 

單位：百萬元 

注1：暫未考慮太保集團除壽險公司外其它業務單位的未來利潤 
注2：以A股和H股當日收盤價折算，其中H股股價已換算為人民幣 

太保集團當前的隱含新業務價值倍數 
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 年份 未來第1年 未來第2年 … 未來第n年 … 

未來各年新業
務價值在評估
時點的現值 

… … 

未來各年新業務價值在評估時點的現值如下表，其中r為風險貼現率，

VNB0 為最近12個月新業務價值，g為未來新業務價值的增長率 

新業務價值倍數的計算基礎 
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 年份  
 增長率g 

10 20 

5% 7.5 11.7 

10% 9.5 18.2 

15% 12.2 29.6 

假設風險貼現率r = 11%，基於不同的新業務價值增長率g和未來不同的

簽發新業務年份，對新業務價值倍數進行估計 

新業務價值倍數的估計 
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謝謝 
THANK YOU 


