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前言

      第二十届全国保险产品同业交流会于2020年10月14日

-16日在湖南张家界召开，40家公司参会并分享了相关公

司经营及产品开发情况。会议重点讨论了2020年开门红产

品开发方向及重疾/医疗互联网产品开发等议题，同时嘉宾

公司分享了医改政策对商险的影响、长期医疗险的分析、

保险客户大数据画像、偿二代二期对产品开发的影响等专

题。市场部通过专人参会学习和研讨，了解了同业公司产

品开发动向，为我司的产品开发工作提供参考。



CONTENT

经营数据分享

01
会议议题讨论

02
参会嘉宾分享

03



Far far away, behind the word mountains, far from the 
countries Vokalia and Consonantia,

经营数据分享
PART 01



主要中资公司个险经营数据

2020年1-3季度，主要中资及对标公司：

•太平是传统年金和健康险占比平分秋色，各占49%、42%

•人保和阳光以传统年金和寿险为主，分别达50%、43%

•泰康是分红年金搭配万能保费占比较高，达59%

产品类型
太平人寿 泰康人寿 人保寿险 阳光人寿

期交 趸交 期交 趸交 期交 趸交 期交 趸交

寿险

传统险 49% 0% 2% 1% 50% 0% 43% 2%

分红险 3% 0% 20% 5% 2% 0% 0% 0%

万能险 0% 4% 0% 39% 0% 6% 26% 0%

投连险 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

意外险 1% 0% 0% 1% 0% 1% 0% 1%

健康险 42% 0% 31% 0% 38% 2% 27% 0%

合计 95% 5% 53% 47% 91% 9% 97% 3%

国寿、平安等未提供数据



主要外资公司个险经营数据

产品类型
中信保诚 中宏 中意 中英 华泰

期交 趸交 期交 趸交 期交 趸交 期交 趸交 期交 趸交

寿险

传统险 11% 0% 48% 2% 9% 1% 56% 1% 19% 1%

分红险 44% 1% 6% 0% 14% 2% 1% 0% 36% 7%

万能险 1% 0% 0% 8% 0% 48% 0% 6% 0% 0%

投连险 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

意外险 3% 0% 1% 0% 1% 0% 0% 0% 0% 0%

健康险 40% 0% 35% 0% 25% 0% 36% 0% 36% 0%

合计 98% 2% 90% 10% 49% 51% 93% 7% 92% 8%

2020年1-3季度，主要外资公司：

• 中信保诚和我司分红产品和健康险占比较高，信诚达44%和40%，我司均为36%

• 中宏传统年金占比较高，达48%

• 中意万能两全保险占比较高，达48%

• 中英传统年金占比较高，达56%



2021年开门红主推产品

公司名称 个险 银保

国寿 交3保10年金

平安 交3保8/10年金

太保 交3保7两全

泰康 长期分红年金+万能 -

阳光 阳光升终身寿+特定疾病 增额终身寿和财富倍致年金保险（2.0）

中意 中期分红+万能 趸交五年期

中英 交3保8产品+万能 交3/5保15/20年金

光大 交3保10年金 交3/5年保15/20年金+增额终身寿

中德安联 长期分红年金+万能

       大公司均以中短期年金产品做规

模保费，中小公司选择较多，增额终

身寿、分红年金和中短期年金都有。

大公司普遍开门红启动时间提前，中

小公司大多于12月初开打。



会议议题讨论
PART 02



投资环境促使：在利率下行时代，
对于理财的需求

市场客户需求：银行理财产品利率
下降，中短期理财选择范围进一步
缩减

业务压力、保费要求：2020年因
疫情影响业务压力巨大，多数保
险公司为2021年开门红业务选择
更激进的产品促进销售

产品风险：此类产品主要通过万
能实现产品增值，随着经济下行，
万能结算利率下调，客户后期反
响会较大

如何看待个险开门红年金产品保险期间越来越短、产品“银保化”

会议观点：属于短期行为，有一定的吸毒性风险



如何看待城市惠民保对获客及百万医疗的影响

Ø 有一定的影响，但基于普惠险的产
品责任限制范围，对于百万医疗，
尤其是未来的长期医疗险而言，影
响并不明显

对百万医疗影响

通过高频率的赔付，提高客户保险理念，
增强客户粘度，进而转化。但具体还需根
据地方政府的支持情况而定，大多地区处
于政府态度不明确情况，导致推动困难，
产生消费误导等情况。

对获客影响

Ø 热：产品属于现阶段快速发展时期
Ø 乱：并无专门的政府部门对接，根

据地方情况，有卫生局对接，有医
保局对接等不同情况

Ø 方向：暂时普惠险还未找到自己的
定位

惠民保现状

Ø 可以以地区为试点主要用于获客，
但前期一定亏损，长期操作且有
政府支持，后期最多持平；唯一
优势是在公司与第三方平台沟通
时，有费用谈判的空间。

Ø 整体来看弊大于利。

公司角度

会议观点：需要观望，暂时不会参与，等待规范化



中小公司如何应对长期医疗险

对于长期医疗现面临的死亡螺旋，需要在
开发时期进行充分的考虑与设计；中期通
过健康服务介入，提早控制病发程度，实
现控费；后期通过不断补充健康体投保控
制风险。

长期医疗险的风险管理
Ø 目前大公司可做，中小公司需要提前

与银保监沟通
Ø 市场需求，未来在普惠险逐步规范化

后，会对现有百万医疗产生一定影响，
进而需要通过长期医疗进行差异化销
售，降低普惠险带来的影响。

长期医疗险的必然性

会议观点：长期医疗险属于必然，但需规划好后期管理风险



开门红策略及监
管政策影响

Ø 交3保7/8/10
Ø 增额终身寿
Ø 分红年金+万能
Ø “双主险”：万

能可单独销售，
但设置起卖额

01
新重疾定义下发
后产品开发方向

Ø 原主力产品的升级
（小卖点）

Ø 轻症豁免单独开发
附加险，降低主险
费率

Ø 开发定期重疾，降
低费率

Ø 大公司个险费率
0.5%-2%下调

02
长期医疗险的开
发思路及影响

Ø 目前是大公司放
开了长期医疗险，
中小公司后期慢
慢放开

Ø 对接群体，中年
（70-80后），未
来的风险把控较
难

Ø 医疗膨胀，是否
要确定治疗范围

03
产品+健康管理

服务

Ø 20%保费用于健康管
理

Ø 长期稳定的第三方
Ø 为中老年提供慢病管

理服务、增加客户粘
度，控制后期发病率、
降低赔付

Ø 外部医疗机构合作
Ø 与名人共同开展健康

走步管理等活动。

04
传统个险营销对于80、90后
客户群的优势和不足，直播
卖保险对传统渠道的冲击

Ø优势：8090后对保障一知
半解，主要知识来源于网
络的东拼西凑，需要专业
人士进行梳理解读

Ø不足：8090后资金暂时不
足，个险传统渠道产品的
性价比不高导致销售困难，
而且个险传统渠道代理人
的专业度和形象包装等参
差不齐，导致劣势

Ø直播：总体影响是正面的，
属于多元化发展，对于传
统渠道是种变相的筛选，
淘汰学习能力和适应能力
较低的代理人

05



参会嘉宾分享
PART 03



医改对商业健康险的影响

大医院门诊逐步剥离，进行分级治疗，
逐步分流至社区医院、药房和互联网

未来门诊发展

建立PBM，通过商业保险+PBM建立健康体
系，商业保险解决用钱问题，PBM服务客
户健康管理和控制医疗费用，主要针对慢病
管理和治疗。

PBM与商险的深度融合
社区医院对应统筹基金+个人账户市场
药店对应个人账户市场
互联网对应现金市场
而保险公司可通过PBM（药品福利管理）
对接三大市场

医疗市场

是介于保险机构、制药商、医院和药房间的管
理协调组织，通过与药品企业、医疗服务机构、
保险公司签订合同，以求在不降低医疗服务质
量的前提下，影响医生或药师的处方行为，达
到控制药品费用增长。

PBM（药品福利管理）



长期医疗险的深度分析

百万医疗现在需求端爆发，成为“全民保障”，但相应也存在无法解决的客户长期忧虑，即面临身

体状况或停售等情况，未来可能无法投保，因此长期医疗险成为未来重要发展方向，但也存在较多

难点：

医疗膨胀风险
• 医疗膨胀既提高医疗费用，又提高发生

率，对于现在1万免赔额的百万医疗而言，
未来很容易达到，也意味着长期医疗面
临免赔额杠杆效应降低

• 带病人群对医疗险的“粘性”明显高于健康人群
• 带病体倾向于继续投保，而健康体倾向于退保，

理赔率加剧保险公司调整费率，进一步加剧健康
体退保，恶性循环

死亡螺旋风险

故需要各公司在产品开发过程中，需考虑如何达到产品责任创新和长期风险点的可控平衡。



保险客户画像和偿二代对产品研发的影响

1、百万医疗平均年龄偏高，地区更下沉

2、生日前后一个月投保成功率更高，时间偏好下

午及晚上

3、购买定期寿的人群相对优质，人均收入最高；

其次是长期重疾险，医疗险客户人均收入偏低

客户画像

1、理财型产品：偿二代二期对此类产品的保险风险和利率

风险最低，资本要求影响较小，产品价值率变化较小；未来

盈余较小或几乎没有，综合偿付能力和核心偿付能力充定率

变化较小

2、储蓄型产品：偿二代二期对此类产品利风险最低资本下

降，对产品价率有正面贡献；对大公司而言，死亡率最低资

本上升，小公司死率最资本下降；综合付能力充足率可能有

所上升，核心偿付能力充足率可能有所下降

3、保障型产品：偿二代二期对此类产品疾病发生率风险最

低资本大幅下降；综合付能力充足率可能有所上升或下降，

核心偿付能力充足率可能有所下降

偿二代对产品研发的影响



感谢您的观看指导


