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投资者业绩路演会议纪要 

组织机构 华泰证券 接待人数 31 人 

时间 4 月 2 日 10:00 参会人员 副总裁李源等相关人员 

重点关注 1、渠道发展；2、产品策略；3、投资策略 

1、 一季度公司经营状况？ 

公司一季度新单保费保持较快，但价值保费受到疫情影响不达预期，

主要由于健康险在线上销售较为困难。 

2、 2020 年健康险和年金险销售目标以及对于价值的贡献？ 

健康险是公司价值的主要贡献产品。公司将更加注重总体价值的达

成。分公司通过自主经营实现产品和销售的差异化管理，满足投保人健康

险和年金险等多样化的保险需求，实现价值总量的增长。 

3、 未来 3-5 年银保渠道的规模和发展策略？ 

银保渠道是公司的重要渠道，将进一步加强重点银行和网点的合作；

精兵简政，强化渠道专管员的销售培训、业务品质等方面的管理；进一步

实现“两段式销售”，满足客户“健康、养老、医疗”等全方位需求。 

4、 公司一季度代理人规模、活动率和留存情况？ 

公司将站稳当前人力基盘，推动队伍向高质量发展。公司将继续保持

前进势头，从多方面入手，提升队伍规模。 

5、 公司在代理人方面的资源投入是否有增长？ 

预计将进一步加大投入，实现队伍高质量发展。 

6、 公司 2 月份活动人力向好，但产能下降的原因？考核是否有调整？ 

受疫情影响，公司保单件均保费和价值较低。公司将继续依照监管规

定要求，调整考核政策和管理空间，帮助代理人队伍渡过难关。 

7、 公司 2020 年产品发展策略？ 

加大健康险和年金类产品的研发和投放，满足客户生、老、病、死、
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残等全生命周期的多样化保险需求，实现“规模和价值全面发展”。 

8、 银代渠道的产品策略？ 

银保渠道将通过限额销售趸交类产品，满足客户需求、带动期交产品

销售，加深和银行网点的合作；通过销售 3-5 年期的期交产品，为公司提

供中短期稳定现金流；通过客户二次开发，销售终身年金、健康险和医疗

险等产品，实现价值的积累。 

9、 公司二季度主打产品和价值水平？ 

公司在一季度实现了保费的较好增长，但价值相较任务目标仍有缺

口。二季度公司将重点聚焦价值积累，多管齐下，加大队伍投入和管理，

推出新的健康险和高价值年金险。 

10、 分红型保单快速增长，佣金及手续费基本持平的原因？ 

分红类产品主要于银保渠道销售，对于佣金的影响有限。 

11、 未来产品价值方面的发展趋势？ 

受制于行业竞争不断加剧以及疾病发生率逐渐恶化，健康险产品的价

值率面临下行压力。 

12、 银保监会重疾定义修订对公司影响？公司的应对举措？ 

目前为征求意见阶段，公司将根据最终定义内容设计和调整产品。 

13、 市场利率不断下行，是否会调整风险贴现率假设？ 

公司将深入研究，并依照自身情况在未来择机调整风险贴现率。 

14、 国债收益率下行，公司未来的资产配置策略？ 

2020 年投资收益面临更大压力。今年以来股市波动较大，非标等固收

类投资收益率不断下降。与此同时，新华资产配置有韧性，存续资产收益

水平可观，新配资产信用风险可控，安全性高。 

15、 非标投资收益的久期和收益率情况？再配置压力？ 

非标资产久期不断缩短，但收益率仍高于总资产收益率。目前主要投

资策略是维持仓位，缓慢下降，寻找收益和风险可控的非标资产。  


