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业绩路演会议纪要 

组织方 方正证券 主持 左欣然  

时间 
3 月 31 日

13:30 
地点 公司大楼 2003 会议室 

接待人数 15 人 参会人员 副总裁李源等相关人员 

关注重点 1、渠道策略；2、规模价值平衡；3、投资策略 

1. 2019 年出现了比较大的价值率下滑，新单的增长未弥补价值率

的滑坡。未来在质、量两个驱动力上的发展战略？ 

公司新任管理层制定了“资产负债双轮驱动，规模价值全面发

展”的发展模式。公司将通过健康险和年金险双轮驱动总量增长。

价值高的产品需要线下交流销售，目前增长有压力。 

2. 银保渠道的价值贡献目标是多少？是否会延续高成本策略？ 

银保渠道以规模为主，价值为辅，与个险渠道形成合力，提升

整体价值。银保渠道一季度主打规模，二季度主打价值。 

3. 个险渠道业务恢复的节奏？个险投入及发展策略？代理人月均

产能目标？ 

目前全国复工复产正在逐步进行，但线下展业困难仍然较大。 

关于个险渠道发展，一是以健康险和年金险双轮驱动规模价值

提升。二是建立“高产能、高留存、高素质”的三高队伍。三是业

务线、招募线、管理线、培训线全面转向线上。四是成立个险销售

中心，将分支机构分为东西南北四个片区，缩小管理半径。五是开

展“卓越 5000 工程”，提升前 1%优秀人力的模范作用。 

今年产品结构有所调整，有助于代理人产能提升。 
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4. 从年报披露看，新华的价值对费用的敏感性较大，目前费用投放

加大，对价值会造成多大影响？ 

对队伍的费用投入会带动规模的提升，促进新业务价值增长。 

5. 公司未来三年的目标客群？ 

未来的目标客户是提升中高端客户数量，基于队伍与客户层次

的高度相关性，公司将首先调整队伍，重点招募高素质代理人。 

6. 健康险定位？对短期健康险的看法和规划？ 

公司健康险在产品、队伍、服务等方面都具有一定优势。健康

险是价值的主要贡献者，将持续升级换代和再开发，满足客户需求。 

短期险过去两年迅速增长，未来仍是健康险主险的重要推动力。 

7. 老六家健康险增速低于行业平均，如何看待重疾险低价格、高佣

金的激烈竞争？ 

公司坚持为客户提供有保障、高质量的重疾险，保证未来不会

面临财务压力，通过提供附加服务等策略来提升产品竞争力。 

8. 接下来的产品策略和价值目标？ 

保障型产品主险将根据客户需求持续升级换代，不断推出新的

附加险产品；年金险将探索与资产端联动，提升价值水平  

9. 负债久期、打平收益率及预定利率分别是多少？ 

    负债久期近两年稍有增加。打平收益率没有统一计算标准。新

单中传统险较多，预定利率高于以分红险为主的存量业务。 

10. 个险队伍的激励和考核具体有什么调整？如何看待疫情后的销

售？疫情期间线上销售情况如何？ 
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疫情期间，公司调整了考核政策。公司通过线上渠道向 500 万

客户赠送保险，获客效果良好。但重疾主险依然有赖于线下交流。 

二、资产端 

11. 资产端如何应对利率下滑的影响？公司投资收益率及内含价值

对利率敏感性如何？ 

一是加大权益类配置。二是加长固收类久期。三是加大包括非

标在内的信用类产品的研究力度和挖掘能力。 内含价值中一年新业

务价值及有效业务价值对投资收益的敏感性已在年报中披露。 

12. 权益类投资中的二级市场投资策略？ 

一是加大配置高股息高分红价值稳定的标的；二是目前全球市

场，尤其是港股正在下行修正阶段，公司将择机配置。   

13. 非标资产配置情况及收益，再投资体量及策略？ 

公司的非标资产配置高点在 2014 年，第一轮非标资产配置已经

到期置换，目前收益相较于 2014 年有所下滑。目前主要投资策略是

用高收益利率债替换非标资产。 
 


