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內容摘要

本期OLIS 2008 Spring行銷研習課程，上課期間自97年6月11日至6月18日止，上課地點在日本東京。此次研討會的成員係來自東南亞各國，上課與討論均以英語溝通，同時上課教材也是以英文編纂。參加研討人員共計27人，其中來自香港2名，印尼2名，韓國8名，菲律賓1名，斯里蘭卡2名，中華民國（台灣）8名，泰國3名及越南1名（國名依英文字母順序排列）。課程主要是以人壽保險的行銷為主，研討內容可分為： 1、日本人壽保險業務2、日本壽險商品非傳統通路之趨勢3、日本壽險市場的產品趨勢及日本保德信壽險公司策略4、小組討論5、參訪日本保德信東京營業處6、保障型商品及基本需求分析銷售模式7、日本銀行保險8、日本壽險產業現況與問題等八項主題。

＊日本人壽保險：回顧日本過去數十年間人壽保險業之成功面和失敗面。主題包含市場上最近壽險業合併與結盟、因負利率時代來臨導致數家日本人壽保險公司連續性破產。

＊行 銷 管 道：人壽保險公司過去普遍主要是依賴業務員個人行銷系統，同時非傳統通路系統亦出現。並介紹日本人壽保險公司最近多樣化之行銷管道。

＊保障型商品 ：保障型商品如定期險附加費用較高，其需求較不易展現出來，因為須等到死亡時才能拿到保險金；醫療險的附加費用較高，其需求也較易展現出來；而年金型商品是附加費用較低，需求也較易展現出來，因為人壽命延長疾病也較多。

＊銀 行 保 險：就日本而言，銀行保險之興起主要來自個人年金之發展。主題亦包含人壽保險公司之商業模式及利用銀行保險作為銷售通路之一。

＊日本壽險產業現況與問題：日本壽險產業正面臨高齡化、少子化社會的來臨，為未來生活提供妥適之財務準備的理念愈來愈受到重視，年金相關的課題亦逐漸受到各界的關注。退休基金的建構，不僅與資本的形成關係密切，且其資產運用方式及成效的良窳，更對企業員工個人及整體社會經濟、經濟市場的脈動，有著息息相關的影響。

上課師資多為日本壽險業資深的市場專業人士，希望透過課程的研習來吸收相關的保險知識與經驗。人壽保險的行銷除了傳統的保險業務員通道以外，近年來利用大眾媒體及電子科技行銷、銀行保險、職域行銷…等另類行銷通道也快速興起，不同的通道有不同的特性、不同的目標市場，保險公司要詳加評估，充分運用各種行銷通道。面臨高齡化、少子化社會的來臨，為未來生活提供妥適之財務準備的理念愈來愈受到重視，年金相關的課題亦逐漸受到各界的關注。退休基金的建構，不僅與資本的形成關係密切，且其資產運用方式及成效的良窳，更對企業員工個人及整體社會經濟、經濟市場的脈動，有著息息相關的影響。
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壹、目的

這次在日本OLIS舉辦的Spring研討會，目的在於提供東南亞地區的壽險業界，相互交流人壽保險的行銷方式、壽險市場的產品趨勢。課程主要是以人壽保險的行銷及產品趨勢為主，研討內容可分為：1、日本人壽保險業務2、日本壽險商品非傳統通路之趨勢3、日本壽險市場的產品趨勢及日本保德信壽險公司策略4、小組討論5、參訪日本保德信東京Jonan Branch營業處6、保障型商品及基本需求分析銷售模式7、日本銀行保險8、日本壽險產業現況與問題等八項主題。
研習會除了有專業老師的精闢授課外，「OLIS 2008 Spring壽險行銷研習」亦規劃參訪課程，觀摩日本知名壽險公司「日本保德信」(Prudential Of Japan 簡稱POJ) 城南支店(Jonan Branch)的6月份業務會報，分享其頂尖業務員的招攬經驗及銷售技巧(城南支店為日本保德信業績排名第一的支店)。另研習會亦透過小組討論方式包括香港、韓、泰、印尼、菲律賓、斯里蘭卡及越南等國相互討論該公司之業務行銷方式，台灣地區則有國泰人壽、新光人壽、富邦人壽、保徳信人壽、國華人壽及台灣郵政等各業者簡介本身公司行銷通路之業務概況，共同分享經驗與看法，擴大彼此的視野，摒除國界的籓籬，率先實現保險無國界的理念，擷取各國保險業者之專業知識與實務上的寶貴經驗，藉以學習其壽險行銷技巧，期能運用於郵政壽險行銷及產品趨勢的潮流促進東亞、東南亞壽險業界國際交流。
貳、過程

本次研習共4天，課程內容及時程如下：

	日期
	時間
	活動行程/研習主題

	Wednesday

June.11


	7：00-17：30


	1. 到桃園國際機場搭乘華航航班機，前往日本東京機場

2. 於東京機場轉乗「Airport Limousine 」巴士至 Tokyo City Air Terminal（TCAT）與日方接機人員會合

再從 TCAT搭乘汽車至Sakaguchi Learning Center（SLC）



	Thursday

June.12


	9：15-10：15

10：30-12：00

13：30-16：00
	開幕典禮

上課：日本壽險業概況（SLC） 

上課：日本壽險商品非傳統通路之趨勢（SLC）

	Friday

June.13


	9：30-12：00

13：30-16：00
	上課：商品趨勢（SLC）

上課：分組討論（SLC）

	Saterday

June.14
	
	放假

	Sunday

Jun.15
	
	放假

	Monday

June.16


	9：00-12：00

14：00-16：30
	參訪日本保德信東京營業處
上課：保障型商品及基本需求分析銷售模式（SLC）

	Tuesday

June.17


	9：30-12：00

13：30-16：00

16：15-16：45
	上課：日本銀行保險（SLC）

上課：日本壽險產業現況與問題（SLC）

閉幕典禮

	Wednesday

June.18
	6：20-17：00
	東京成田機場搭機返國回家 


附註：1.每位學員以5分鐘介紹服務的公司現況。

3. SLC：Sakaguchi Learning Center 坂口學習中心。

參、心得及建議
懷著興奮的心情第一次出國，且第一次參加這種國際性的研討會，與亞洲各國菁英互相交流壽險發展之經驗。這次的日本之行不僅增廣見聞，還結交許多國外朋友，於公於私皆是獲益良多。

印象特別深刻是參訪日本保德信壽險公司第一大營業處，雖然只有51位業務員，但每位皆是銷售高手，平均月產能有120萬日幣；而在訓練部份，相當堅持每個銷售流程的步驟，每一環節都是考核重點，強調以需求導向為出發點；且保德信壽險公司對每位業務員當作資產來投資，不僅提供硬體設備如筆記型電腦，甚至對新進公司之新人提供二年的財務補助，提供的月薪比照一般產業界的薪資，讓新人可以在無財務擔憂的狀況下全力以赴學習保險專業知識。如此，不僅增加個人平均產能，業務員的留存率也大大提升。反觀本公司，業務員行銷方式較類似銀行保險，惟業績成長大部分得靠百大高手支撐，若能全面加強窗口業務員的專業知識與推銷流程訓練，各局業績定能有所提升。

第二大印象是通路問題，亞洲各國幾乎都以傳統通路占比最重，但也都呈現下滑趨勢。多元化的新興通路不斷掘起，非傳統通路占比日益增加，顯而易見，掌握通路的公司勝算較大。其實台灣的壽險業也面臨如此的問題，我郵政公司營業所雖遍佈全省但畢竟有限，亦應持續開發新型態通路，如保經代公司通路，但各通路間是呈現互補的狀況或是互斥的行銷，將是管理策略上的一大難題。

第三大印象是商品部份，台灣與日本一樣面臨老年化及少子化的社會問題，在商品的開發與行銷趨勢多以符合此需求為重。所以未來年金險及長期看護險應是熱門商品；只是台灣現階段，不管是業務員或是客戶對此類型商品接受度仍然不高，是否是商品結構變化太少、商品利益吸引力不足或是整體社會大眾的態度問題，仍有待國內壽險公司開發新類型商品及全體大眾對未來社會意識的提升。

最後，非常感謝公司長官給我這樣難得的機會，讓自己能瞭解亞洲各國保險業是多元化型態並且認識幾位台灣壽險公司的朋友，對我嗣後在業務上有相當方面的幫助。亦感謝本處的任管理師、北區股楊瑞珠股長及房貸股陳夷珊股長提供相當多的行程資訊，才能讓我在此次的任務行程順利完成。

建議事項

一、爭取擴大郵政簡易壽險經營的險種

保險法人身保險有人壽險、傷害險、健康險及年金險中，因受限於簡易人壽保險法規定，郵局僅能辦理生存險、死亡險、生死合險，而醫療險及偒害險只能以附約方式辦理。近年來民營保險公司熱賣的投資型保單，即因本公司無法販售，業績成長不如其他保險公司。由於高齡及少子化的社會已經來臨，以往家庭互助的功能已大為降低，可預見未來年金險、醫療險、長期照護險的市場潛力雄厚，因此必須倚賴保險,來分散家庭風險,保險的重要性大大增加，很多人都想借助民營保險的醫療險，來提升就醫水準與分擔醫療費用龐大支出，雖然政府已通過國民年金立法並將上路， 但是它預計只能提供每個人每月數千元的年金基本生活需求，如欲追求較高退休生活品質，仍需要有保險理財規劃，因此退休年金保險將是每人都必備的退休養老規劃工具。郵局客戶群很多是中低收入戶，更需要信譽好的郵局來辦理退休年金保險。 
二、擴展郵政壽險行銷通路

郵政壽險本享有營業據點多、全員行銷的優勢，但在金控法實施後，上述優勢已逐漸消失。以往保險公司只能靠業務員銷售商品，在金控法實施後，保險公司紛紛以成本較低的銀行保險為另類的銷售通路，甚至有壽險公司百分之九十以上業績來自銀行通路。郵政簡易壽險是屬於低保費、簡單的產品，可以開拓以廣告信函、電話、網路等方式直接銷售，減少佣金支付，降低成本。
三、加強員工壽險、理財專業知識

投資型保險和金融商品整合行銷趨勢，迫使保險業務員面臨必須轉型為理財顧問的壓力。除了保險專業外，對於財經分析、基金或信託等專業都需全方位瞭解，而銀行保險使得銀行行員除理財專業外又增加保險專業知識，保險公司和銀行合作推展，在專業形象上較郵局更勝一籌。所以應加強培育本公司員工設計商品的人才及具有壽險專業知識及全方位理財能力的業務員，就要定期舉辦壽險專業教育訓練，並積極鼓勵員工取得各類證照，不只在於簡易壽險商品方面，更要讓同仁了解世界潮流趨勢，對於未來設計商品做準備，並強化郵局櫃檯人員理財專業能力，這樣郵政壽險才能在行銷上取得優勢。
肆、上課內容摘要
一、日本壽險業概況

ㄧ、日本人壽保險業務
（一）日本人壽保險業務概況

1、有關主要國家保險資料統計分析： 

	
	人口
(Million)
	保費
(Million US$)
	保費成長率

2005－2006

(%)
	保費占率

(% in GDP)
	每人

平均保費

US$

	日本
	128.2
	362,766
	-4.2
	8.3
	2,829

	韓國
	48.8
	72,298
	19.1
	7.9
	1,480

	中國
	1323.6
	45,092
	13.9
	1.7
	34

	台灣
	22.9
	41,245
	6.3
	11.6
	1,800

	印度
	1119.5
	37,220
	64.8
	4.1
	33

	香港
	7.1
	17,482
	18.5
	9.2
	2,456

	新加坡
	4.4
	7,080
	7.9
	5.4
	1,617

	馬來西亞
	25.8
	4,881
	8.8
	3.2
	189

	泰國
	64.8
	3,887
	10.6
	1.9
	60

	印尼
	225.5
	2,822
	32.4
	0.8
	13

	菲律賓
	84.5
	1,110
	22.7
	0.9
	8

	越南
	85.3
	518
	2.2
	0.9
	5

	巴基斯坦
	161.2
	375
	20.3
	0.3
	2

	斯里蘭卡
	20.9
	177
	20.0
	0.6
	9


2、日本截至2008年止共有44家商業保險公司，郵政保險主要仍是政府持有，資產達116兆日元，保險合作社提供產、壽險商品，另有一些規模較小的保險合作社僅提供短年期商品。

3、在1950至1996年以前，日本保費收入每年持續高成長，主因家庭結構成員增加及工作收入增加；至1996年後到2002年前，因保險公司相繼倒閉影響，保費收入呈現負成長；2002年至2005年，因新保險公司成立、銀行保險興起銷售年金型商品，再使保費收入持續成長。

（二）日本行銷通路有：

a、保險公司業務員。

b、獨立代理人及專屬代理人。

c、銀行保險：近期解除法令管制。

d、直效行銷：DM及網路。

1、在通路占比部份，1991年至2006年止，傳統保險公司業務員直接至客戶家面對面行銷從60%降至50%左右，在辦公室銷售占比也從約25%降至15%，反而是直效行銷、銀行及代理人通路占比增加，從5%提升至20%左右。

2、業務員總人數從1979年的341,105人最高增加至1992年的450,284人，但至2007年止，只剩下247,058人。原因有：行銷市場改變、保險商品改變、保險公司家數變化以及經濟環境影響。

3、商品部份有：

a、生死合險。

b、繳費期間內含有定期險的生死合險。

c、繳費期間內含有定期險的終身險。

d、變額壽險。

e、醫療險：醫療費用及癌症保險。

f、個人年金險：變額年金及美元計價的年金險。

g、其它非傳統商品：如利率敏感型商品。

4、日本人口結構改變也影響保險商品趨勢，如離婚率升高、結婚率下降、人口老化及出生率降低等，2004年日本出生率只有1.29。
(三）回顧日本人壽保險業

1、成功面

（1）國家經濟成長

（2）家庭結構改變：從「傳統家庭系統」轉變為「僅由父母與子女組成的小家庭」。

（3）中產階級成長

（4）成功僱用代理人

（5）著重市場行銷的公平競爭，不用惡性價格競爭

（6）人民壽命延長，死亡率下降

（7）長年期與短期型壽險商品之多元化組合

（8）股票市場穩定成長趨勢

（9）穩定的利息收入

2、失敗面

（1）日本國內利率降低、日元升值，並以觀察美國市場利率坡動情 形，學習到未來利率漲落坡動，難以預測。 

（2）資金壓力，難以解決。

（3）沒有第三團體支援可以強化壽險業資本。

（4）契約品質若無法配合龐大的契約數量，導致風險成本提高，利  潤減少。

（5）海外投資失利。

（6）不正常競爭愈來愈猛烈。

（7）日本人口快速老化。

（8）在保險商品上我們無法放棄提供保戸保證利益，就像顧客於餐廳點餐時，需要出示餐點內容ㄧ樣。
（四）小結

在過去幾年，日本壽險業由於利率降低、日元升值，保費收入負成長，同時保險的契約數一直趨於下降，隨著少子、高齡化、經濟發展基礎環境的不斷惡化等因素，而進入衰退期。並有7家保險公司財務困難。因此依日本經驗如發現保險公司有資產破洞，可採行之方法如下列：

1、尋求第三集團來支援投資

2、由要保人保護基金支應

3、尋求政府支援

4、向保戶道歉，並採行變更預訂利率和保費/降低責任準備金/降低解約金。

二、日本壽險商品非傳統通路之趨勢
（一）傳統保險：
日本壽險業自成立以來，已有百餘年歷史，以往主要是透過代理店及壽險公司之直屬業務員進行招攬，業務員主力則是採用家庭主婦進行到府招攬，此種藉由業務員人際關係拓展業務的行銷方式，奠定了日本壽險業戰後以來快速發展的基礎，也成為週邊國家複製的範本。

以業務員的型態來看，可分為傳統的國內公司模式與高績效率模式，傳統的國內公司模式相當於我國的承攬與僱傭混合制業務員，高績效率模式相當於我國的承攬制業務員。

早期保險公司主要的商品有中長年期的儲蓄險(生死合險)、終身或定期壽險(死亡險)及常見的醫療和意外等。行銷方式：以商品的特色、優點「推銷」給客戶，普遍用人情方式強力推銷，因此客戶經常花了高額的保費買保單當儲蓄，不當成保障保險，或者在不清楚為何要買的情況下購買。
（二）新興保險：
自1970年代起，外商壽險公司進入日本壽險市場，為了突破大型壽險公司壟斷市場占有率的局面，外商公司集中小型公司亟思在行銷上有所突破，進而開始拓展現有公司所沒有的行銷通路，日本壽險公司業務員人數顯著下降，取而代之是非傳統通路的業務員。多元化的新通路模式，如保險商店、電話行銷、網路行銷、獨立代理人及經紀人系統。
保險商店目前約有1100家，三至五年後預計要成立5000-10000家。因為租金成本因素，保險商店也會設立在市郊，並且擴展到保險沙龍店，甚至提供客戶諮詢與按摩椅服務。而保險商店快速成長的原因是銷售市場的改變及客戶觀點改變。
1、銷售市場的改變部份主要原因有：

（1）出生率偏低。

（2）保險產品不易瞭解。

（3）客戶要求越來越多。

（4）業務員無法進入辦公大樓銷售。

（5）業務員人數減少，且老年化社會使退休人數越來越多，造成購買力降低。

2、而客戶觀點改變，主要原因有：

（1）保費變貴。

（2）客戶不喜歡業務員當面拜訪。

（3）透過網路可以獲得非常多資訊。
（三）傳統式保險與新興式保險差異點：
1、傳統式較強調人情及商品特點，以商品行銷為主，新興式較強調滿足客戶的需求，以需求滿足為行銷重點。
2、傳統式較強調儲蓄、保障等基本保險功能，新興式較強調理財、財務目標達成等。

3、傳統式由保險公司承擔投資風險，強調固定的投資報酬，新興式強調超越定存等固定收益，客戶可自行享受投資獲利，反之自行承擔風險。

4、傳統式只需要牢記保險商品的特色及行銷話術即可，新興式除了保險商品瞭解外，還需要掌握基金、股票、債券等其他金融市場及大環境的變化。
5、傳統式行銷重點放在成交技巧上，新興式則強調在需求引導上。

（四）多元行銷通路：

未來保險通路重點要提升業務員素質、提升客戶滿意度、維護保險交易安全性以及以保險顧問型態銷售保單。主要有下列幾種型態：

1、保險代理人

包括保險公司的專屬代理人、普通代理人、事務所代理人、個人代理人等，藉由與代理人簽約招攬保險契約，可減少保險公司僱用專職業務員所花費的人事及教育訓練成本。

2、銀行、證券櫃檯

在性質上也屬於代理人的一種，近年來在法令上對於此種通路可以銷售的保險商品種類已經逐步加以放寬，加上銀行、證券原來在金融市場上所占有的通路優勢，已經對採取傳統業務原行銷通路的壽險公司造成很大的衝擊。

3、廣告信函行銷

由壽險公司與有會員組織的公司（如信用卡公司等）合作，以該等公司之會員為對象進行行銷，也有部分壽險公司對其舊有的保戸在調整保障內容及追加招攬等方面採取此種招攬型態。

4、電話行銷

      主要藉由報紙、雜誌、電視、傳單等媒體，以一般消費者為對象發出廣告，透過消費者對廣告的反應（如詢問電話行銷中心、要求寄送要保單等）完成後續的投保程序。

5、網路行銷

在壽險公司的網頁上接受要保，於準保戶點選要保內容後，由壽險公司寄發要保書由保戸簽名蓋章後寄回，再經過核保通過使契約成立發單，大部分的公司都有提供此種通路的投保服務。

（五）依產品性質選擇行銷策略

1、高保費、複雜的產品，須要面對面說明，需要僱用專職業務員或委由代理人推展。保險商品中保障型商品銷售難度最高，因為客戶買東西是想滿足其慾望，但保障型保險無法即時滿足，故不好賣；也因此須要業務員去解說、激起客戶需求。大部分保障型商品都需要業務員詳細解說。
2、低保費、簡單的產品，可以廣告信函、電話、網路等方式直接銷售，減少佣金支付。如醫療險、儲蓄險、偒害險因係客戶自覺有需要之商品，故屬”好賣”商品，一般僅須透過廣告等直銷方式即可。
3、單一保費、個人年金險最主要的行銷通路是透過銀行、證券櫃檯等專業形象之機構行銷。

三、日本壽險市場的產品趨勢及日本保德信壽險公司策略

（一）日本壽險商品趨勢

日本壽險商品主要發展的方向，主要在於日本快速進入高齡、少子化社會，隨國民年齡老化，住院醫療及醫藥諮詢需要都增加，年輕人愈來愈少，無法彌補老年人醫療費用的缺口，且經濟景氣的低迷，醫療費用成長與經濟成長間之不平衡發展愈顯不足，政府部門歷次改革國民健康保險，使病人醫藥費用分擔加重，致民間醫療保險需求增加，而活得越久醫療費用和生活費越多，為了保障年老時的生活，因此年金險需求也增加。保險業對於客戶對保障需求，及避免自身利差損，更設計變額年金險專門為有客戶做財務規劃之商品。

（二）最近保險業主要焦點

1、保險商品已進入銀行販售

日本在法令上已經放寬銀行代售保險商品的限制，銀行保險成本快速，目前主要販售年金險。

2、郵政壽險改為日本生命保險公司
郵政公社成立控股公司作為實施民營化的起步，郵政壽險部門改為日本生命保險公司，該保險公司的總資產約為110萬億日元(約合7.17萬億元人民幣)，都將超過三菱東京UFJ銀行和日本壽險公司，成為日本最大的金融集團。
（三）日本主要保險商品

依日本2005年之統計，新契約件數個人險佔52﹪、醫療險佔35﹪和個人年金險佔13﹪。而各類個人壽險商品新契約件數別佔率如下：

	醫療險            30﹪
	養老險            5﹪

	定期險            14﹪
	附加定期終身險    4﹪

	終身險            13﹪
	兒童教育險        3﹪

	癌症險            10﹪
	變額壽險          1﹪

	利變型終身險       8﹪
	其他             12﹪


日本保險商品可分為死亡保障型、年金型和第三類（醫療險、照護險）

 1、新型態死亡保障型態，有下列八種：
（1）嚴重慢性疾病定期險

（2）優體風險商品：優體之決定條件為無抽煙習慣、BMI和駕駛記錄良好等，提供費率較低之終身或定期險。

（3）有限告知之定期/養老/終身險（次標準體可購買之險種）：一般而言，死亡、醫療給付有限額；可保年齡亦有限制。另投保一年內病故只給付1/2，且保費較一般保單高。

（4）必保終身險（無危險篩選）：通常透過DM行銷，承接某一年齡層和有限保額，兩年內死亡一般只退還保費。

（5）低現金價值終身險：於繳費期間之現金解約價值約為一般終身險之70﹪，以較低保費販賣。

（6）利率變動型終身險：如實際利率高於預訂利率，則以差額增購躉繳終身險，保證最低利率。

（7）特定疾病利率變動型終身險（低現金價值型）：由利率變動型終身險、低現金解約價值和特定疾病組合而成。

（8）帳戶型商品：

第一保單周年：利率為變動的，基金於帳戶中累積，可用來支付附約和其他保單保費，保費可自由增減。

第二保單周年：用第一保單周年底所累積之基金，購買躉繳保費之終身險。

2、年金型態，可分為下列三種：

（1）一般年金：平準保費、一般帳戶、保額固定。

此型態年金不管保險公司投資狀況如何，保戶都可按保單約定，每期領到固定金額的年金給付，常用於躉繳即期年金險，即保戶繳一大筆錢，隔年起即可按時分批領回，但由於保費相當高，較適合有錢且即將退休的五十至六十歲者購買。
（2）利變型年金：躉繳保費、一般帳戶但分開管理、保証最低預訂利率、每六個月更新利率、不保証解約價值。

此型態年金在保單價值累積期間，按照保險公司的宣告利率累積年金，但自2005年6月宣告利率上限改為10年期債券殖利率，利率只比銀行定存利率好一些而已，因此已影響消費者採用利率變動型年金規劃退休的意願。
（3）變額年金：躉繳保費、分離帳戶、不保證解約和滿期金。

此型態年金屬於投資型保單的一種，保單價值會因投資標的的績效而變動，由於變額年金的目的是提供退休生活的資金，因此投資標的選擇以保守的債券或基金為主，而投資標的及報酬率預估都會較同屬性的變額壽險低。此類保單適合距離退休時間還有十年左右的四十至五十歲者，以較保守穩健的方式累積退休金。變額年金並無保證給付之金額，其給付額隨著年金基金所投資的普通股票及其他標的的價值而上昇或下降。
3、第三類

    （1）終身醫療險主約/附約、癌症險主約/附約

（2）看護（長期）險主約/附約

（3）必保醫療險：承接一定年齡層（如55-80歲）、經由直銷通路、90天內之醫療給付除外、保單週期5年並保証續保至85歲。

（四）日本壽險經營策略

日本一般壽險公司將公司利益置於客戶之前，僅激烈競爭於新的契約，重視總資產和市場佔有率等結果，只會引進新人推展業務，但未好好訓練，客戶對壽險服務之滿意度很低，滿意度僅有28％。而日本保德信（POJ）壽險公司與一般日本壽險公司的策略不同，不僅關心日本人身保險事業發展，還關心顧客，將顧客置於第一位。此企業哲學將取代日本人身保險之傳統觀念。因為在日本監理機關的規定下，保險業所訂價格和商品很難有很大差異，所以POJ的基本策略認為只有銷售和服務策略才會產生差別化。日本保險市場的成長，很少重視顧客利益，POJ公司為了提供顧客人身保險的真實服務，POJ開發專業的壽險事業，能提供消費者顧問式的銷售，並使日本的壽險業回復到原來的原始救助目的，POJ也提供員工完整薪津結構，正確反映員工的貢獻，隨著公司的成長，改善員工的生活水準。     

1、POJ的策略概要

（1）銷售方法：經由面對面會談，以需求為基礎之銷售

（2）銷售通路：以Life Planner為主
 Life Planner為POJ策略的核心人員，其條件是沒有壽險銷售經驗之大學畢業，但至少要有2-3年銷售或銷售管理經驗，需完成POJ生涯情報課程（CIP），以壽險為一生事業，對工作要有使命感並可獲得心理的滿足，屬日本新興專業人士。因一般家庭主婦很難參加教育訓練， Life Planner幾乎全為男性。Life Planner採全部佣金制，僅前二年有較低之業績目標優惠；前三個月每月考核，以後每季考核，如未通過再加強訓練。

（3）設計顧客需要的商品：

過去業界都喜歡販售套裝保險商品，而POJ則依客戶需求提供產品。

POJ認為賣套裝保險商品，只需廣告，不需業務員，無須浪費人力、物力。保險商品中終身險、定期險競爭激烈，故需要Life Planner為顧客量身規劃。儲蓄險、醫療險為客戶自覺有需要，一般採直銷即可，不太需要業務員。                   
（4）中高收入家庭為目標市場：
要針對各目標市場客戶層去了解其生活，隨年齡增加、地位改變會有何變化。  

   2、POJ銷售方法－以需求為主的銷售方式，方法有三：

（1）由客戶提出申請

向準保戶說明保險所扮演之角色，指出準保戶的需求，讓其意識到保險需求，直到客戶提出申請，再依其需求提出建議。       

（2）新契約之後續服務
定期拜訪客戶並提供高品質服務，適度回應客戶需求，提供客戶適當的保單以滿足其新的需求。

（3）遞送保險給付
以誠懇的態度遞送保險給付，並瞭解領取保險給付之家庭需要，Life Planner的使命是持續給這個家庭支援並提供建議。           

  3、POJ降低保費之價格競爭

     （1）不分紅商品

     （2）危險分類折扣（如不抽煙者）

     （3）低或無現金價值的商品

     （4）集體保件繳費優惠

   4、商品開發之速度競爭

     （1）高齡化社會，活著的風險保障需求較死亡保障之需求增加快速

     （2）消費者希望選擇有不同保障之新產品

     （3）銀行已改變其銷售商品，適合銀行保險的商品

     （4）對於預期未來利率上升，提供變額型商品、變額萬能型商品

    5、風險之管理競爭

     （1）有最低保證利率之商品（利變型、變額）應控制投資風險

　　 （2）控制解約、失效風險（利率上升、新商品）

（3）控制死亡率、罹病率風險（醫療險等）
（4）控制銷售通路（於2007年開始銀行即可銷售所有人身保險商品）

（5）控制理賠給付（社會大眾對保險公司之不信任）
（五）日本壽險產業：

1、分析目前日本前四大保險公司（日本、第一、住友及明治安田）市場占有率62.7%，新業務市場占有率40.8%。且日本保德信公司皆呈現正的成長率。

2、日本最大的問題是出生率降低及老年化人口增加，出生率從1990年的1.54%降至2008年的1.34%，而超過65歲的老年人口卻從1990年的14,895人增加至2008年的27,348人；第二大問題是日本過度的低利率影響。

3、近期問題：

（1）近一年的銀行保險業務。

(２)日本郵局保險是個大通路，並與日本保險公司策略聯盟，但講師認為此為非善意合作，因為日本公司一直給予資源，總有一天是想要購併郵局保險。

(３)財務管控的法令放寬及新商品發展的影響。

(４)經濟資本模式、利率風險及商品組合影響。

4、近期熱門商品：

(１)死亡保險商品。

(２)醫療保險商品。

(３)儲蓄保險商品。
(4)、意外傷害保險

(5)、婦嬰保險

(6)、保障型保險

(7)、年金型保險

(8)、投資型保險

(9)、旅行平安保險

（六）日本保德信壽險公司策略：

1、壽險生活規劃師模式：

以需求導向為主要行銷模式，給予業務員高佣金，並在召募選才上，以符合目標客源相似背景為優先條件。業務員人數從1987年32人增加至2008年3月3108人；保單件數也是每年持續成長，至2007年約220萬件。

2、主要指標：

客戶滿意度2004年至2007年每年皆高達99%以上；保單13月繼續率連續四年皆在95%左右，保單25月繼續率從2004年的88.4%提高至2007年的90.5%；MDRT人數2004年605人，2005年895人，2006年634人，2007年551人。

3、未來產品發展策略：

（1）保障型商品：利變商品、變額壽險、變額萬能壽險及美元計價壽險（外幣保單）。

（2）長期看護險：老年化社會（客戶及壽險規劃師）、高佣金率。

（3）失能險：給失能者高收入保障、高佣金率。

4、未來展望：

（1）對公司商品有信心。

（2）對壽險規劃師選才模式有信心。

（3）對提高公司市場占有率有信心。

四、小組討論
將全班學員分成4組，每個學員皆來自不同國家，每人分享自己國家的人壽保險商品及通路給小組內的其他成員，並由組長整合結論向所有學員報告。

討論主題：

（一）主要銷售的人壽保險商品。

（二）主要的壽險通路。

　1、傳統保險：早期傳統國內保險公司主要的商品，例如中長年期的儲蓄險(身死合險)、終身或定期壽險(死亡險)及常見的醫療和意外等商品。
行銷方式：以商品的特色、優點「推銷」給客戶，普遍用人情、    交情和push強力推銷的方式銷售，因此客戶經常花了高額的保費買保單當儲蓄，不當成保障保險，或者在不清楚為什麼買的情況下購買。
2、新興保險：指近年來熱門的投資型商品、利變年金、分紅保單、外幣保單等近年來新興的商品。
     行銷方式：「通常」以客戶的保障或理財需求為出發點 (以後者較多見)，利用客戶各階段的人生目標(例如第一個100萬、購屋、買車、子女教育、退休等)為訴求，引導客戶思考自已的財務目標，然後在滿足風險保障前提下，利用商品滿足客戶的家庭或個人的目標。
3、傳統式保險與新興式保險差異點：
   （1）傳統式較強調人情及商品特點，以商品行銷為主，新興式較強調滿足客戶的需求，以需求滿足為行銷重點。
   （2）傳統式較強調儲蓄、保障等基本保險功能，新興式較強調理財、財務目標達成等。
   （3）傳統式由保險公司承擔投資風險，強調固定的投資報酬，新興式強調超越定存等固定收益，客戶可自行享受投資獲利。(反之自行承擔風險)
（4）傳統式只需要牢記保險商品的特色及行銷話術即可，新興式除了保險商品瞭解外，還需要掌握基金、股票、債券等其他金融市場及大環境的變化。
    （5）傳統式行銷重點放在成交技巧上，新興式則強調在需求引導上。

結論：

（一）各國壽險公司以傳統型壽險為最主要商品，還有健康險、年金保險及變額萬能壽險，其中以台灣銷售連動債商品為最特別。

（二）各國壽險公司皆以保險公司業務員通路占比最重，再者是經代通路，還有銀行保險通路，電話行銷人員及直效行銷占比最少。

　　（三）值得一提的是，香港保監單位對保險公司採取自由放任態度，並屬於被動式管理。香港壽險公司約40幾家，合計產險公司約有100多家，以銀行保險通路占比最重，但並不像台灣一樣，須成立銀行保代公司，只要要壽險簽署執照，不管費率或商品並不用先送保監單位審核通過。也因此，產品並沒有專屬只在某一通路銷售。
五、參訪日本保德信東京營業處
一大早全班27位學員由OLIS總經理Hiroshi Nakajima先生帶隊至五反田（Gotanda）參訪日本保德信第一大營業單位。全程參與營業單位早會運作模式，單位共有51位保險規劃師，每週一及四固定9:30至11:00召開早會。

在日本，保險規劃師大多為男性，保德信人員考核指標非常多元化，如：成交保費、成交保額、成交件數、初訪量及送建議書拜訪量…等。每位經過嚴格召募的保險規劃師會配備一台筆記型電腦，供建議書及網站使用，辦公室有固定座位並在椅背上貼上職級，姓名及起聘時間。此單位平均年資約5年，人員平均年齡約30幾歲。月產能平均約120萬日幣，Top sales有2億日幣保費收入。

早會流程：

（一）先放一段公司VCR。

（二）由營業單位主管致詞。

（三）祝賀本週生日員工。

（四）商品規則公文宣達。

（五）行政小姐宣導事項。

（六）恭賀本週舉績人員。

（七）得獎人員頒獎，並分享得獎心得，同組人員會給予肢體上支持或恭喜，如握手等。

（八）新人介紹，本月MVP（分為保額、保費及件數）表揚，並把照片貼在榮譽榜上。

（九）來賓致詞。由OLIS總經理Hiroshi Nakajima先生代表致謝意。

中午一同與營業處主管餐敘，並互相交流工作經驗。
六、保障型商品及基本需求分析銷售模式

（一）基本需求分析：

保險是針對未來不可確定因素可能造成的財務虧損進行預先的避險規劃。保險標的可以是有形的或無形的，有形的如人、車子、產品或生產設備等；無形的譬如債務擔保、專利或技術等。而保險事故為不可預見將產生財務負擔的事件，人的生老病死、車子的竊盜、地震、颱風或產品侵權等。 
因為出生率下降與平均壽命增加，每個人必須更積極規劃自己的退休生活，尤其是經濟上的保障。而面對低利率時代，除了必須增加理財知識，進行更有效率投資，對於未來可能的風險也要預先防範。金融時代來臨，金融商品更為多樣，保險產品也有了更多選擇，除了早期的保障型壽險與儲蓄型壽險，目前結合投資與保險的萬能壽險或投資型保單，兼具投資與保險功能，而且保額可彈性調整，提供不滿意於保障型壽險的純保障與儲蓄型壽險的低報酬的保戶新的選擇。 
未來高風險社會，雖然有退休金或年金等社會保險機制，但是高齡化社會單單靠固定的退休金或年金是不足以養老，若以目前方式由政府統一管理，往往流於政治操作，並無法保障大部分持有人權益，合理方式應讓這些社會保險金歸到個人專戶，由個人個別選擇投資操作，一方面可以公平活用這些龐大資金，另外也給保戶依風險自行規劃財務的權利。

（二）保障型商品：
保障型商品如定期險附加費用較高，其需求較不易展現出來，因為須等到死亡時才能拿到保險金；醫療險的附加費用較高，其需求也較易展現出來；而年金型商品是附加費用較低，需求也較易展現出來，因為人壽命延長疾病也較多。

保險是屬於無形商品，其銷售時不如有形商品可以測試與試用。人生風險規劃是死得太早與活得太長。課程中看一段VCR，是韓國保德信公司針對客戶需求製作的影片，規劃重點從客戶生、老、病、死，每一階段的需求分析，強調客戶對家庭應有的責任以保險來呈現，並對家庭規劃代代延續。

（三）講師並說明以基本需求分析的銷售模式有以下影響：

1、提高單件保費。

2、增加客戶信心並進而轉介紹客戶。

3、客戶滿意以提高保單繼續率。

4、提高契約品質與數量，使業務員收入增加。

最後強調達成客戶、員工與保險公司三贏的局面。

七、銀行保險
銀行保險在法國稱為Bancassurance，意為銀行跨保險經營。換句話說，即是銀行與保險公司之間經由相互合作或融合等方式，在銀行裡除了經營本身的銀行業務外，跨業提供的保險業務的一種綜合式理財服務，並透過銀行的行銷通路進行整合銷售的現象稱之，簡而言之，就是保險公司透過銀行來銷售保險商品，保險公司利用銀行現有的分行據點作為保險的銷售點。

銀行保險：目前世界上大部分之綜合銀行是以銀行為經營之主軸，附加經營保險或證券等其他附屬金融業務，其原因是銀行在跨業經營上有許多之利基，其中最大之利基是大眾對銀行之印象較佳，且對於跨業經營其他金融業務方面，比起其他金融機構更具信心，但相對的銀行在經營保險業務時，亦具有一定之成本，以下就銀行經營保險業務之利基、成本、方式及日本與歐洲的銀行保險做一介紹：
（一）銀行經營保險業務之利基：
1、業務方面：
（1）經營之業務具儲蓄性，有利於儲蓄型保險商品之行銷銀行所經營之業務，大部分皆具有儲蓄性質，有利於與儲蓄型保險商品結合，亦可為客戶安排長期性之投資計畫。
（2）銀行經營之特質方面：
由於銀行經營之特質較重流動性 , 因此銀行通常會保有一部份流動性較高之資產，可彌補長期性保險流動性不足之問題。
（3）經營規模方面：
銀行之經營規模通常較保險與證券公司為大，故以銀行為經營主體經營保險、證券或其他金融相關業務較為適妥，也較符合企業之經營原則。
2、人員方面：

（1） 分行員工銷售保險可降低經營成本：

銀行可透過分行之員工銷售保險，可降低管銷費用，並可減少保險分支機構，降低經營上所需之成本。

（2） 採固定薪資可降低人事成本：
銀行之薪資結構為固定薪資，而保險公司業務人員之薪資制度通常採佣金制，隨著業務量增加，佣金支出亦會增加，因此採取固定薪資之支付方式可降低人事成本。

3、行銷通路方面：
（1）眾多之分行構成完整之行銷通路：
銀行經營保險業務之一大利基在於銀行有眾多之分行，可構成完整之行銷通路與提供更優良之服務，增加行銷成功之機率。
（2）固定之客戶是穩定之業務來源：
銀行擁有廣大且往來頻繁之客戶，是銀行經營保險業之另一項優勢，且透過經營保險等金融相關業務，可以提供客戶更多元化之服務，是另一項優勢。

4、社會大眾之看法：
（1）社會大眾對銀行之印象較佳：
社會大眾對銀行之印象較保險公司為佳，是銀行在競爭上的優勢之一，一般而言社會大眾普遍認為銀行能提供較好且較完善之服務，故社會大眾對銀行之良好印象，將是銀行經營保險業務之一大利基 
（2）社會大眾對銀行較具信心：
社會大眾對於銀行經營各項業務及財務上較具信心 , 這亦是銀行在經營保險業務上之一大利基。

（二）銀行經營保險業務之成本：
 1、業務方面：
 （1）銀行與保險經營企業文化之整合：
銀行與保險在經營技術與企業文化有些許之差異，因此銀行要跨業經營保險業務，首先必須先整合其經營技術與企業文化上之差異，如薪資結構、資訊平台等方面，才能得到綜效，提高經營績效。
 （2）資訊系統之整合：
銀行若要經營保險業務，首先必須將銀行與保險業之資訊系統加以整合，資訊整合之成敗，關係到銀行兼營保險業務之成敗與否，故銀行必須投入大量之成本於資訊平台之整合方面。
2、人員方面：
 （1）分行人員之訓練成本：
銀行之分行人員大多對於保險上許多觀念並非十分正確，甚至在許多業務上，都不甚了解，因此銀行必須投入許多成本在員工訓練方面，以增進並維持分行人員在保險上之專業能力，以增加其行銷成功之機率。
  （2）分行人員之專業性不足：
分行人員在保險上之專業知識，通常不如保險公司之員工，將造成銀行在行銷上之困難度，亦會產生許多理賠上之糾紛，影響保險公司之形象。
3、銀行之形象方面：
銀行經營保險業務可能會因專業知識上不如保險公司，而造  成許多理賠上之糾紛，進而影響到銀行之社會形象，因此如何兼顧業績與社會形象，將是銀行所面臨到的一個重要課題。
（三）銀行經營保險業之方式：
銀行可以透過許多不同之經營模式經營保險業，不同之銀申出數種不同之經營模式與經營策略：
1、直接經營：
銀行直接經營保險業務，以獲取利潤，常見之模式有直接  投資與直接承保兩種方式，為銀行跨足保險業務最單純且最直接之介入方式，惟銀行自負盈虧，並自行承擔經營上之風險，故必須要有較為優良之經營技術。

（1）直接承保：
銀行以直接成立保險公司或以金融控股公司之方式直接經營保險業務，即銀行可透過其名下之保險子公司以直接承保之方式經營保險業務。

（2）直接投資：
銀行以投資保險公司之股份的方式經營保險業務，許多國家為保障消費者之權益，大多有限制銀行投資保險公司之股權上限，故在過程中往往會受到一些阻力，較不易成功。

（3）併購舊保險公司：
銀行投資保險公司之股權超過 5l% 即可取得保險公司之經營權，但在購併過程中，若保險公司不願被購併則可能會以買回庫藏股之方式加以反擊，銀行將被迫以較高之價格收購保險公司之股票，付出許多額外成本，且會招受到保險公司員工與股東之反彈，因此通常銀行較不願意以此方式跨業經營保險業務。
（4）股權交換：
銀行透過與保險公司股權交換之方式，取得保險公司之經營權，但其換股比例與交易後之股價，將是股權交換中所必須要考慮之重要課題。

2、間接經營：
銀行以間接之方式經營保險業務，不直接介入保險公司之經營，主要是銀行與保險公司在通路上之合作，銀行可以透過成立保代公司之方式，行銷保險商品，或是利用與保險公司策略聯盟之方式，行銷保險商品。此經營模式之經營成本較低，對消費者權益之影響亦較少。因此，為保障消費者權益，許多國家規定，銀行只能用此方式經營保險業務，但其缺點是規模經濟與多角化經營之效果較不顯著。

（四）日本銀行保險：

1、銷售商品種類及其防弊措施：

2002年日本銀行可以銷售的壽險商品有個人變額保險與定額年金、財產形成保險、房貸的信用人壽保險（擴大了銀行可銷售商品的範圍）等三種，以後又增加年金給付之提存傷害險、財形意外險二種產險商品。為保障銀行客戶並避免不正當之經營情形產生，其防弊措施如下：
（1）銀行必須跟顧客說明，不買這些保險商品並不會對其他交易產生影響。
（2）若是價值可能低於所繳費用之商品，應對客戶以書面說明無法還本的可能性。 
（3）銀行銷售房貸相關之信用壽險時，應對客戶說明該銀行及第三者之雙方意見。

 （4）禁止銀行利用其與關係企業之優勢立場進行銷售，例如以投保為條件提供授信。
（五）歐洲的銀行保險：

通過銀行銷售的商品通常都是一些標準、簡單的産品，保險公司需對銀行涉及保險商品銷售的人員進行培訓。保險公司通過與銀行電腦系統聯網，對通過銀行銷售保險的各個環節進行監控。荷蘭規定銀行代理銷售保險産品需具有通過專門資格考試的人員，並應在社會經濟委員會登記註冊。法國和義大利銀行代理銷售保險産品則不需要保險監管部門批准，銀行從事保險銷售的人員也不需要通過保險資格考試。

另外，銀行保險在歐洲大陸的迅速發展主要得益於：

1、寬鬆的監管環境，即銀行和保險公司可混業經營。

2、對儲蓄型壽險商品的稅收優惠。

八、日本壽險產業現況與問題
（一）日本壽險產業正面臨高齡化、少子化社會的來臨，為未來生活提供妥適之財務準備的理念愈來愈受到重視，年金相關的課題亦逐漸受到各界的關注。退休基金的建構，不僅與資本的形成關係密切，且其資產運用方式及成效的良窳，更對企業員工個人及整體社會經濟、經濟市場的脈動，有著息息相關的影響。

（二）根據聯合國1994年的報告指出，1990年全世界60歲以上的老年人口僅5億人左右，約占總人口的9﹪，但預計在40年之後，也就是西元2030年時，60歲以上的人口將增加為14億人，其中老年人口成長最快的將是亞洲地區。

（三）另據統計1994年底全世界有56億人口，其中人口老化指數為18﹪，位居東亞地區之日本更高達84﹪；而據OECD估計到西元2020年各國老年人口的比率以日本居首為25.2﹪，且高齡化人口的結構現象，將有逐年日趨嚴重的趨勢。

（四）日本人口老化的速度高於美國及其他先進國家，使得解決養老的問題更加困難。日本所將提供的公立退休福利金的成本，在未來25年也將要加倍，民營退休基金也將面臨類似的成本壓力。

（五）由於平均壽命出奇的高而生育率卻相當低，使得日本的人口急速老化，其生育率的下降，使日本無法產生足夠多的年青人口。以1951年為例，當時平均每個婦女生育3.26人，到1990年代每個婦女生育不到1.5人，因此日本學者認為這樣低的生育率不足以維持下一世紀的人口規模。

（六）日本原本是一個極具憂患意識的民族，鑒於上述人口老化的趨勢及低生育率的現象，日本政府制定了各種退休制度，以保障其國民老年生活的經濟安定，同時為各種退休制度未雨綢繆，提存退休準備金；而日本退休基金規模是次於美國之外，退休準備金成長速度最快的國家。  

（七）由於日本人口老化的問題嚴重，如何有效地運用退休基金從事各項投資，以產生最高收益是日本官方及民間都很重視的問題。日本與我國國情相近，歷史背景相仿，加之其社會保險制度規劃的完善與實施的成功，足供目前規劃推動退休基金管理運用等業務之借鏡。

（八）壽險業現況：

1、世界共通的改變，改變的主要力量來自三方面：

（1） 市場－由於近年經濟不景氣，利差減損使得保險業、銀行業等金融機構營運困難，加上社會環境的改變，影響金融服務業生存必須朝向整合之途，傳統的行業別界線消失了。

（2） 消費者－隨著經濟社會的發展，強大的中產階級是主要的客源，而且消費者從網路或其他資訊中獲得更多訊息，消費者意識抬頭，要求更高的服務品質。以往常見的理賠糾紛：

a. 無充分理由而拒絕理賠

b. 因客戶有疏失而主張拒絕理賠

c. 因為契約上有瑕疵而拒絕理賠

（3） 法規－因為消費者意識抬頭，公平交易法規的建制，都傾向對客戶有利的方向解釋，且全球經濟金融業的榮枯，造成全球性的風險，建立國際通用標準法規及控管風險是必然的趨勢，因此社會大眾及監理機關對財務透明度的要求與日俱增，須訂定更多財務報表揭露的法規。

（九）壽險業現況問題：

1、過去銀行、證券業、財務機構被禁止從事行銷保險，現在已經打破藩籬。

2、消費者意識抬頭，更加強消費者保障的標準。

3、訂定個人資料保護的法規，加強控管資料外洩。

4、直效行銷盛行表示消費者從網路或其他資訊中獲得更多訊息。

5、消費者要求更高的服務品質，不僅限於銷售時點，而是保險有效期間，如果不滿意很容易就訴諸法律。

附件

OLIS 2008 
春季班參加人員名冊

編號  國家      性別  姓名                            公司名稱

1
  Hong Kong   男   Cheng Po Fung                     Office of the Commissioner of Insurance

2
  Hong Kong   男   Lei Sen Ralph                     China Life Insurance(Overseas) Co.,Ltd.

3  Indonesia   男   Muhammad Arifin                   PT Asuransi Jiwasraya

4  Indonesia   女   Sarmiyatun                        PT Indolife Pensiontama

5  Korea       男   Jung Hyun-Chul                    Korea Life Insurance Association

6  Korea       女   Park Yun-Jung                     Samsung Life Insurance Co.,Ltd.

7  Korea       男   Jung Jae-Hoon                     Kyobo Life Insurance Co.,Ltd.

8  Korea       男   You Hyeong-Chang                  Mirae Asset Life Insurance Co.,Ltd.

9  Korea       男   Choi Jung-Sun                     Dongbu Life Insurance Co.,Ltd.

10 Korea       男   Choi Woo-Young                     Prudential Life Insurance Co.,Ltd.

11 Korea       女   Lee Yoon-Kyung                    AIG Life Insurance Co.,Ltd.

12 Korea       男   Jang Jin-Wook                     Korea Insurance Institute

13 Philippines 男   Alday Cresciente Jr.Macatangay       Insular Life Assurance Co.,Ltd.

14 Sri Lanka   男   Ratnayaka Mudiyanselage Disanayake Asian Alliance Insurance Plc

15 Sri Lanka   男   Don Madhawa Sanath Gunaratna      Life Insurance Corporation(lanka) Ltd.

16 Taiwan-R.O.C男  Lee Chien-Chang                   Cathay Life Insurance Co.,Ltd.

17 Taiwan-R.O.C男  Tsai Wen-Kuei                     Shin Kong Life Insurance Co.,Ltd.

18 Taiwan-R.O.C男  Su Chuan-Chia                     Kuo Hua Life Insurance Co.,Ltd.

19 Taiwan-R.O.C女  Kuo Chen-Chuan                    Kuo Hua Life Insurance Co.,Ltd.

20 Taiwan-R.O.C男  Huang Wei-Hsiang                  Fubon Life Assurance Co.,Ltd.

21 Taiwan-R.O.C男  Yang Zong-Bin                     Chunghwa Post Co.,Ltd.

22 Taiwan-R.O.C女  Tsao Shu-Mei                    Prudential Life Insurance Company of Taiwan
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23 Taiwan-R.O.C男   Wu Wei-Cun                    Financial Supervisory Commission

24 Thailand    男   Chatchawal Vayumhasuwan       Office of Insurance Commission

25 Thailand    女   Oratai Surivamongkol          Ayudhya Alllianz CP Life Pcl

26 Thailand    女   Pansupanut Wilaithumrongkul   ING Life Ltd.

27 Vietnam     男   Anh Tuan Luu                  Baoviet Life
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