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摘 要
第25屆太平洋地區保險會議(25th Pacific Insurance Conference, PIC)於100年9月11日至9月15日在新加坡舉行，本次會議共有來自22個國家之保險、再保險以及金融服務機構代表約計有361人參加。本次會議主題為「從邊緣回來：掌握今日的機會以因應明日的挑戰」，探討議題含括銀行保險對消費者及保險業之影響、保險業之變遷、如何確保保戶資金的安全與成長性、如何改善代理人、員工及客戶之流失率、在挑戰環境下獲取業務成長、顧問諮詢業在下一世紀所扮演之角色、消費者滿意度最佳化及消費者價值最大化、退休儲蓄-為何社會大眾要選擇保險業、再保險-強化保險業的建築師等。此外亦有針對個別國家如日本征服海嘯後的前景，以及印度-被征服或被遺忘等報告主題。茲將本次參加會議主要心得，摘陳如下: 

1、以往保險商品銷售對象多集中在中產階級及高資產客戶，為應人口老化現象及提高保險滲透度，可配合低收入族群及銀髮族需要，開發微型保險、年金保險及長期看護保險，以提升保險市場商品之滲透度，並能發揮保險保障之效能。
2、保險產業經營之目的在於提供消費者人身及財產經濟風險之保障，故核心商品應具有風險移轉之保障功能，如此方能維持有別於其他金融商品之優勢。
3、因應歐盟清償能力Solvency II與會計準則IFRS之實施，未來保險業之監理會朝向如何做好資產負債管理及資本管理發展，故業者應有所準備。
4、銀行保險業務最大的威脅在於保險法令之改變，在未來Basel III 和歐盟Solvency II實施後，在營運資本需求增加下，銀行保險業務預期將會受到衝擊。
5、經營策略是企業提升競爭力與追求永續經營的關鍵，策略決定企業的未來發展方向及資源分配，尤其在景氣變動之際，能洞燭先機之企業，才能掌握景氣循環的契機。
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壹、會議目的
太平洋保險會議為一非以營利為目的之組織，其主要在提供太平洋地區從事壽險、健康險、退休金及財務管理業務之保險業者及其他金融服務機構的高階經理人，藉由會議論壇得以有交換資訊及分享經驗之機會。該會議始於1963年於夏威夷召開，其後每二年召開一次，期間亦曾分別於1991年及2005年在台灣台北召開第15屆及第22屆會議。本次第25屆太平洋地區保險會議(25th Pacific Insurance Conference, PIC)係於2011年9月11日至9月15日在新加坡Marina Bay Sands舉行，本次會議共有來自22個國家之保險業、再保險業及金融服務機構代表約計有361人參加，其中業界高階經理人佔整體參加人數約為81%。本次會議安排16位世界級業界菁英針對當前及未來保險業所應關注的議題及機會，提供精彩演講，除了使與會者得以分享其維持成功業務運作之經驗及看法外，並經由與會人員的提問與相互討論的機會，得以瞭解亞洲各國保險業者在經歷金融海嘯後，又面臨美國降評、歐債危機、亞洲通膨及自然災害等之陰影下，在當今經營上應有之因應措施與策略規劃。

貳、會議議題摘要

本次會議主題為「從邊緣回來：掌握今日的機會以因應明日的挑戰(Back from the Brink：Seizing Today’s opportunity；Conquering Tomorrow’s Challenges)」，在開幕典禮中，新加坡貿易及企業部長(Minister for Trade and Industry) Mr. Lim Hng Kiang致詞時指出，全球經濟於2009年後期在亞洲國家如中國、印度及印尼等國內需求的帶動下，景氣逐漸復甦，但由於歐美債信危機導致亞洲業者無法置身於全球經濟環境之外，使得原本前景樂觀的保險業又蒙上一層陰影，故業者應有深思熟慮的策略及作法，才能掌握景氣循環契機。林部長建議保險業者應專注核心業務價值，對於保險商品一定要有經濟風險之保障，另可配合低收入族群及人口老化需要，開發微型保險(Microinsurance)、年金保險及長期看護保險(Annuity and long term care insurance)，以提高亞洲保險市場商品之滲透度，並發揮保險保障之效能。其次，藉由政府、保險業及學術機構的共同合作辦理相關論壇或發行保險財務相關刊物，以深化消費者保險、財務、金融的知識水準，並提供充分資訊以利消費者選擇符合其需求的商品。此外應改善保險行銷通路非以提高佣金收入而係以提供消費者保障需求商品為銷售目的，並維護保戶權益確保銷售之保險商品符合客戶的需要，以贏得消費者信賴等方面。
本次大會的專題演講分別安排日本策略及亞洲經濟研究機構首席策略師Ms. Kathy Matusi以「日本征服大海嘯及災害後前景 (Back from the Brink-Japan Conquers the Tsunami)」為題，以及Allianz SE保險管理機構亞洲太平洋地區執行長Mr. Kamesh Goyal 以「印度-被征服或被遺忘(India-Conquered or Forgotten)」為題，分別發表精闢的講演。分項議題則包括「銀行保險對於消費者及保險產業之影響(Bancassurance and Its Impact on Consumers and the Insurance Industry)」、「變遷中的產業 (An Industry in Transition)」、「在挑戰環境下獲取成長(Achieving Growth in Challenging Times)」以及「再保險人-強化保險業之建築師(Reinsurers-Architects of a Stronger Industry)」等議題。經由專題演講及各分項議題的討論，與會者得以瞭解，在經歷金融海嘯後，接著又面臨美國降評、歐債危機、亞洲通貨膨脹問題及自然災害衝擊後，一些成功的業者所採行的策略以及對於未來的展望，進行經驗分享。以下摘述本次會議的精闢內容。
一、亞洲保險市場概況
1、全球壽險市場排名前七大的國家，其中有4個國家位於亞洲地區，即中國、印度、日本與韓國。在2004年至2007年金融危機之前，全球壽險市場呈現增長之趨勢，年度保費平均每年增長4.4％。在該期間亞洲壽險業保費收入有2.3兆美元，每年平均有3.4％的成長率，其主要係由於東南亞地區在投資型壽險產品強勁的需求下，推動壽險業保費收入的增長。然而隨著金融危機的來臨，全球壽險市場受到了衝擊，在2007年全球壽險業保費收入有5.1%的增長，然而至2008年卻下降了3.5％，亞洲地區2008年壽險業的市值亦下降了51％。所幸2009年後期在亞洲市場的主導下，全球經濟開始回溫，東南亞地區壽險保費收入亦隨之增長18％至2,380億美元，在2010年投資連結型保險產品的銷售亦有所增加。
2、雖然亞洲保險業的前景仍被看好，但由於歐美主權債信危機尚未能解決，其若惡化將會造成全球性的影響，故保險業者對於此種若隱若現的潛在風險亦應有所警惕。另由於Asia will not be insulated from economic developments in the G3 economies.亞洲無法被隔絕在G3經濟體的經濟發展外，一旦歐美國家發生經濟衰退，亞洲地區的貿易、投資及經濟成長亦會急劇下降。惟亞洲地區透過強而有力的收入增長和穩定的國內需求，而能持續保持經濟成長之彈性避免衰退，此應歸功於亞洲保險業能對潛在經濟衰退預為規劃與管理所致。
3、保險業長久以來，在國家經濟發展中扮演著重要關鍵角色，但其往往為消費者所忽略，故藉由提高保險商品的滲透度和實用性、提升消費者財務金融知識水平、改善行銷通路並維護消費者利益，必然能贏得消費者信賴，此對於加強、擴大並深化亞洲保險業實有必要。尤其亞洲許多地區的保險滲透度不高，以2010年人壽保險業務為例，其每人平均保費只有208美元，僅為歐洲地區的20%。由於以往保險銷售對象多集中在中上收入階層及高資產客戶，此時即應密切關注如何滿足低收入家庭的保險保障需求以及高齡人口對於年金保險及健康險保障之需求，以有助於保險滲透度之提升。
4、依據瑞士再保公司出版之 Sigma 2010所載，保險市場滲透率我國排名全球第一名，滲透率為18.4%，若以壽險業務觀之，滲透率為15.4%。香港在亞洲市場排名第二名，滲透率為11.4%，壽險業務之滲透率為10.1%；南韓在亞洲市場排名第三名，滲透率11.2%，壽險業務之滲透率為7%；日本在亞洲市場排名第四名，滲透率為10.1%，壽險業務之滲透率為8%；新加坡在亞洲市場排名第五名，滲透率為6.1%，壽險業務之滲透率為4.6%。(詳圖一)
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圖一: 亞洲保險市場滲透率排名
5、儘管亞洲財富不斷增長，但據估計世界上低收入人口約有70％是居住在亞洲太平洋地區。低收入者雖仍有些許的財務來源可以應付風險和經濟衝擊，但往往無法負擔一般保險商品保費的支出。 因此亞洲一些國家，已將提供小額保險保障商品如微型保險(Microinsurance)，作為保險業務發展之優先事項，此一發展將有助於增進亞洲保險市場之滲透度水平。保險公司與再保險公司對於微型保險業務規模之開展扮演著重要的角色，其可藉由相互合作擴展客戶族群，並幫助低收入者改善經濟能力，使其能提升至中產階層，如此亦有助於亞洲地區收入水準之提高。

6、亞洲地區許多國家由於人們壽命的延長，故對於年金保險與長期看護保險之需求日益增加。其中60歲的老齡人口增長速度最快的國家為日本和韓國，其60歲人口占率將由目前的31％和16％，逐漸上升至2040年的40％。在中國，此一比例將從目前的12％上升至2040年達29％。在新加坡65歲及以上人口的比例目前是7.3％，預計至2030年將上升至19％。為使高齡人口能夠在財務上自給自足，並保有健康保障以安享晚年，對於年金保險、長期看護保險及長期醫療保障商品之開發，已越來越重要。故應針對亞洲市場低收入戶及銀髮族群所面臨之風險，收集資訊並做深入研究，並把握機會汲取發達國家因應人口老化之保險市場經營經驗。 

714.、對於高齡族群所需之保險商品若延遲購買，一旦老年疾病發生後，可能會導致更昂貴的保費或為保險公司所拒保。在美國購買長期看護保險產品的平均年齡已由1990年的72歲穩步下降至今的55歲，此顯示欲購買此這類產品的消費者已有早期購買之意識。在美國長期看護保險及年金保險市場也持續增長並帶來了更多的創新產品，故參考歐美創新的經驗，對於高齡保險商品在亞洲地區The annuity market is also well-developed in the US, and accounts for a good proportion of premiums in the life insurance industry.的發展空間應及早做好準備。
818.、發展微型保險、年金保險和長期看護保險在一定程度上可增加亞洲保險市場之普及率及滲透度，為實現此一目標實有賴Governments, industry and academia all have important roles to play in helping to achieve this.各國政府、保險業及學術界的共同努力。以新加坡為例，其In Singapore, for example, the government introduced a number of basic insurance protection schemes to meet the needs of the people as far back as 30 years ago.20.衛生部與民營保險公司密切合作共同開發長期看護保險市場，並委任民營保險公司經營“Elder Shield”。Eldershield is the national insurance scheme focused on providing long-term care protection for the broad population. Elder Shield是一項提供新加坡民眾長期看護保險保障的計劃。民The private insurers also offer add-on products, known as Eldershield Supplements, which provide greater choice in benefits such as having a lower disability trigger.營保險公司另再提供Elder Shield的補充產品稱之為Elder Shield Supplements，例如失能保障讓民眾有強化其保障的選擇。

9、Raising Financial Literacy Levels26.在亞洲保險滲透度相對較低的地區，應加強民眾財務金融知識，使其了解足夠的財務與保險覆蓋面的重要性，並導引解析自身需求以做適當保險與退休金規劃的參考。以新加坡為例，經過27. Financial education is a long term effort requiring partnership from various stakeholders經爺長期努力，其國家金融教育計畫“存錢有方，理財有道”（Money SENSE）已經成功扮演了保險知識傳播的重要角色。Money SENSE贊助媒體撰寫文章，解說如何利用壽險獲得人身風險保障，或說明如何擁有足夠的保險，以彌補住院費用之支出。另與保險業者或公會組織緊密合作，透過保險研討會的舉辦，並製作消費者指南，提供消費者保險保障的資訊。
10Improving Insurance Distribution and Safeguarding Retail Customers' Interests、為改善保險行銷通路與維護零售客戶的利益，29.在保險行銷上，需要了解消費者財務需求以及風險承受程度。在保戶能夠負擔的保險費條件下，幫助消費者選擇其確實所需要的保險商品。保險銷售人員須善盡社會責任，而非以追求佣金收入做為保險商品銷售導向。另31.保險公司亦須以客戶為中心，對於銷售通路之建立，須考慮如何滿足客戶的需求，而不僅僅是以銷量及市占率為追求之目標。為確保消費者利益，保險監理機關如新加坡金管局，在2009年發布了公平交易準則，要求董事會和高階經理人，有責任提供公平之交易予其客戶，並確保公平對待每一位客戶。其具體做法分別陳述如下: First, requiring financial institutions to ensure the suitability of the investment products they offer to customers; 
(1)要求金融機構確保他們所提供予客戶之投資商品是適當的。
(2)要求金融機構在商品銷售其客戶時，須用通俗易懂的語言將商品的重要資訊提供予該客戶，且所提供之資訊亦應依據金管局明定之格式製作。 

(3)要求金融機構，確保客戶了解他們所購買的商品。如果客戶缺乏相關的知識或經驗，金融機構有義務就產品是否適合給予客戶建議。 

Conclusion11、34.36.保險業者不應該忘記保險商品的核心價值在於提供“保障”，並應記住我們所有努力的目的在幫助消費者面對生活莫測的變化，確保消費者有足夠可以抵禦經濟風險之保險保障。
二、日本征服海嘯後的前景

1、日本在本(2011)年3月11日於其東北地區發生芮氏規模9.0震度7的大地震，此次地震更引發了十米的海嘯，對日本造成了嚴重的損害。海嘯的發生也造成福島第一核能發電廠反應爐無法冷卻，而導致輻射外洩之可能。在一連串災難下，造成日本160萬億日圓損失，其損失金額較坂神地震高出許多(詳表一)。但令人意外的是日本歷經地震、海嘯及核災事件後，該國各項預期經濟指標卻較佳，而其未來的前景，也比預期來的樂觀。
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表一: 1995年坂神地震與2011年日本東北地震損失金額比較表
2、主講者Ms. Kathy Matusi指出，根據研究，日本預期明年度GDP約能有2.5%之成長，其較美國1.9%及歐洲1.2%為高，此係因災後許多企業能較預期提早恢復生產所致。另在地震之後日本人民勵行不要花費、不要在外用餐，且購買節能電器等使得該國零售業務有所增長，且因民眾或企業多朝向防震地區搬遷，故使得東京地區空屋率降低，此亦改善了房地產市場之景氣(詳圖二、圖三)。
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圖二: 日本總體經濟展望樂觀
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圖三: 東京地區空屋率降低致房地產業景氣獲得改善

3、由於日本地處地震帶，且遭遇國內資本市場景氣寒冬、加上日圓升值的壓力，又三分之ㄧ的能源來自核能，面臨居民要求關閉核能電廠，亦會影響該國之競爭力。故日本企業紛紛到海外找尋新的獲利來源，尤其日本保險業在亞洲收購企業的活動非常積極，使得日本企業海外併購的規模已超出以往許多(詳圖四)。
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圖四: 日本海外併購規模
4、本次地震造成壽險業给付理賠金額約二千億日圓，約佔業界整體資本額的2%，比率並不高。惟因日本保險業過去五年約10兆日圓的資本支撐311至326兆日圓總資產，槓桿比率相當的高，致使資本市場劇烈的波動成為影響保險業經營的主要關鍵。故如何獲取新契約利潤及面對未來法令變動做好完善的資產負債及資本管理，至為重要。另面對人口萎縮及老年化，雖然降低終身壽險之業務量，但對於因應老年化商品如健康保險及長期看護保險卻會有所增長。因此預先做好準備，將可掌握未來潛在之機會。
5、日本女性經濟 (Womenomics) 的崛起，使得女性就業率大幅成長。以往日本女性生育後即不再工作的現象已有所改變，如此將可增加經濟收入，創造更高的消費，也會有更多的保險購買需求。故預期女性投入就業市場不僅能將GDP提高15個百分點，亦能提高生育率以減輕人口萎縮之問題，且日本保險市場亦將能維持全球第二大之市場，且能維持全球總壽險保費收入15% 之市占率。
6、現今日本保險業對於新契約業務均能獲利，另為因應歐盟新一代清償能力Solvency II與會計準則IFRS之實施，未來保險業之監理將朝向如何做好資產負債管理及資本管理發展，故壽險業應有所準備。
三、銀行保險在亞洲市場之發展

1、銀行保險 (Bancassurance) 有別於銀行內所銷售之其他金融商品，其具有風險移轉之功能，故該商品除可做為消費者投資理財之工具外，亦可提供消費者人身經濟風險之保障。此外由於銀行具有銷售平台、能力和資源，可支援各種不同客戶的需求，包括保險、長期儲蓄和退休，進而提供銀行業者新的收入來源與成長之機會。
2、透過銀行各地之行銷據點，行員較易接觸到潛在的客戶群，且消費者對銀行行員的信任度較高，銷售成本也較其他保險通路為低，又其核保及銷售過程簡便，故銀行保險已成為全球成長最快速之保險行銷通路。例如法國、土耳其及巴西等，其透過銀行銷售保險的保險費已經占新契約保險費的50％以上，而亞洲地區如中國、香港、印尼及新加坡等國，甚至台灣，近年來亦有快速成長的趨勢，尤其台灣於2010年銀行保險通路市占率已達65%，因此銀行已經是保險業重要的銷售通路。(詳圖五)
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圖五: 銀行保險業務占率及其效益
3、銀行保險之所以會成為全球保險市場的重要通路，主要的原因如下：
(1)銀行業原本主要獲利來源在於存放利差，但因其在市場競爭下，收益逐漸縮減，故不得不思考如何增加其他收益，因此銷售保險商品以增加手續費收入日益受到重視。

(2)銀行與其客戶已有深厚之客戶關係基礎，尤其在現今金融環境下，客戶的信任度是最具價值的資產。客戶信賴銀行而視銀行為長期之金融合作夥伴，故銀行業者可藉由客戶系統分析客戶需求、理財偏好與行為，進而可隨客戶在不同人生階段提供其所需之商品(詳圖六)。因此隨世界各國金融市場的管制開放，銀行業者開始從事其他金融業務的推展，故有現今的發展趨勢。

(3)保險業者為平衡資產負債變化的壓力，開始檢討如何降低以往以業務員行銷保險商品之行銷成本，以節省營業費用。由於銀行擁有龐大之分支機構，網路銀行、自動取款機和互聯網等銷售平台，其有利於推展簡易型且利潤較高之商品如傷害險與旅平險等銷售，以減輕保險者經營之負擔。
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圖六: 消費者生命週期所需之金融服務

4、銀行保險之經營模式，並非每家銀行都是相同的，各家銀行會針對其經營目標與企業文化，選擇其最適合之營運方式。有些銀行會選擇單獨銷售某家保險公司之商品或將相關銀行業務與保險公司商品綑綁一起銷售。此種經營模式是以賺取手續費為主，彼此並無客戶資料之共用。另有採取策略聯盟方式結合，在此模式下銀行業業者與保險公司會對 IT 投資、銷售人員管理有較大程度的合作，並會對銷售商品、服務協議與通路管理進行整合，並分享客戶資訊以建立夥伴關係。根據前述兩種夥伴關係，銀行業者並沒有自行產製商品的能力。惟有當銀行100% 擁有一家保險公司，或參與合資時，方能明確且相互擁有商品及客戶之所有權，從而能有長期的承諾。此種銀行保險之經營模型反映了行銷通路與商品產製之優化整合。以匯豐金融集團 (HSBC) 為例，其於亞洲九個市場如香港、新加坡、臺灣、馬來西亞、澳門以獨資方式，100% 擁有保險業務之經營權，而在中國、韓國、越南及印度則採用合資方式。
5、銀行保險銷售及通路運作模式，其是否成功，問題非僅在保險商品本身，其主要關鍵在於銷售人員與通路能否依據客戶之需求提供整合性之解決方案(integrated solutions)。亦即銷售人員須了解客戶的需求，提供正確與最適合客戶需要的商品，以避免銷售錯誤之風險，並能即時將客戶所需要的商品資訊傳遞予客戶。此外整合保險商品與銀行商品，以客戶的觀點提供商品，簡化要保及核保程序，以有助於銀行通路運作之效率。
6、由於以往保險商品之銷售多著重於中、上所得階級之消費群或高資產之客戶，而對於低收入族群往往為銷售通路所忽視，故針對低收入族群開發小額保障型且簡單易懂之保險商品，加強行銷使該消費族群亦能成為保戶，將有助於提高保險之滲透度 (詳圖七)。
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圖七: 個別消費者所需保險通路及其商品
7、對於銀行保險業務最大的威脅在於保險法令之改變，未來Basel III 和歐盟Solvency II實施後，在營運所需之資本須增加下，銀行保險業務成長預期將會受到衝擊，且預期銀行業者亦會開始思考，其為銀行家而非保險人，即使保險業務不管有多高的獲利，也不管其能為業者帶來多少收益回報，對於保險業務究竟應該做些什麼才是，而使銀行保險推動產生阻力。

8、為利未來銀行保險業務之發展，值得注意的是消費者會較願意向具有較強之財務能力與較高信用評等等級，且能提供優質建議之銀行業者購買保險商品。由於銀行對於簡單型商品之銷售能力，及能提供較低成本之行銷通路，已為大眾所肯定。惟為因應外在經營環境之變動，日後銀行業者對於自身欲扮演何種角色如主要之客戶族群、其所銷售之保險商品能對客戶帶來何種價值、內部網站之建構提供客戶便利之服務，品牌之建立、法令變動對銀行保險行銷通路之影響、與保險業者之合作關係雙方是否均能獲利等亦應有所重視。
四、亞洲退休市場之商機
1、全世界的保險公司一直以來都在協助客戶做好退休理財規劃，保險業對於管理長期持有資產是相當在行的，且已經提供這項服務有長達百年之歷史。有句俗話「離開學校、開始賺錢就是開始存錢的最好時機」，因為愈早開始儲蓄，就有愈多時間累積金錢。人生中有很多時刻會需要有大筆的現金流出，例如結婚、生子、買房、重病、年老等，這些事件通常掩蓋住了一個人對自己最重要的人生規劃－那就是退休。

2、全世界的退休金市場一直是嚴重的分配不均，美國佔有近50％的世界總退休金資產，西歐國家擁有超過20％，澳洲與日本各佔有約3％。而仍處在累積個人退休金制度初期階段的亞洲新興國家，僅擁有極少數的比例，故亞洲退休市場蘊含龐大的機會。在下一個十年，全世界退休金的成長趨勢應該會維持原狀。但是可以預見，目前擁有退休金資產最少比例的亞洲，將會有最大幅度的成長。有許多亞洲國家正開始實施新的退休金提存制度，希望人民以長期投資累積退休資產，另亞洲新興累積的財富也加速退休這股資產累積的趨勢。

3、根據Tower Watson’s 對全球退休金資產研究，全球13個主要市場的退休金資產在2010年成長了12％，總額創新高已達美金26兆元。在過去5年的平均年成長率是4.6％；香港與澳洲則是達到10％及8％的驚人成長率。未來10年，亞太地區包括台灣、印度、南韓、泰國與中國，都預期會達到每年10％以上的年成長率。這股成長可歸因於亞洲人口組成的巨大改變，及法規制度的修改與實行 (例如中國及菲律賓正在實施新的退休金政策)，這些因素正在創造前所未有的退休金累積需求。

4、根據 Allianz研究報告，美國嬰兒潮人口將在2020年出現第一波的退休潮，接著是2025年的中歐國家、澳洲及香港。全球最多人口的國家－中國，將在2050年面對相同的情形。全世界的嬰兒潮人口將面對相同的挑戰；這些國家的政府也將面對提高人民退休儲蓄及提升退休金資產運作績效的壓力，這也讓退休資產專業管理的領域有更多的發揮空間及機會。

5、香港人口呈現快速老化的狀態，65歲以上佔總人口數的12.8％，這個比例將在2015年增至15％，2033年更將增達26％。為面對如此的人口老化挑戰，香港政府在2000年開始實施強制性公積金制度 (MPF)，幫助民眾準備他們的退休生活。在MPF制度實施之前，340萬的香港就業人口僅有三分之一納入退休規劃保障制度中，現在，97％的香港就業人口都已納入退休規劃保障制度中。

6、MPF是香港退休儲蓄制度的重要支柱之一，這是在勞工自願儲蓄之外的另一輔助措施。從退休規劃的角度而言，退休儲蓄持續增加是正確的方向，但這並不表示投資大眾抱持「MPF制度能夠完全提供退休生活保障」的觀念是正確的。根據統計，MPF僅能提供25~35％的所得替代率，而要在退休後維持與退休前相同生活水準，所得替代率應該要在70~80％。在2011年第一季，總退休資產之中只有14％是屬於「自願儲蓄」，所以對於退休所需之資金仍有很大的缺口。
7、據統計擁有個人財務規劃及尋求專業諮詢的人，通常都是經濟上較富有的人群，而且其中多數已經累積了退休資產。根據HSBC的研究，在香港有尋求專業諮詢的人，他們的退休儲蓄比起全港人均退休儲蓄，要高出50％以上。

8、亞洲區 (包含香港) 的退休資產公司將面對大好的機會，而對保險公司及銀行業者而言，“自願儲蓄”這個尚未開發的市場，將是下一個兵家必爭之地。雖然有大好機會，但這個市場也有很多挑戰必須面對。其中最大的挑戰是亞洲各國在經濟環境、法令規定、市場進入障礙等方面，都有極大的差異性。而每個國家用不同法規及方式去管理退休資產，此即表示資產管理人需要針對不同國家提供不同的經營管理對策。

9、傳統以來退休金規劃一直是在保險公司的業務員銷售體系服務範圍內，但現在已逐漸被同樣銷售類似商品的銀行通路取代。我們要如何進入及面對這樣的市場狀況，將是我們即將面對的挑戰。現今的金融市場，充斥著持續創新且多樣的金融商品及服務。提供金融服務者面對的客戶是金融知識相當豐富的個人，他們有諸多管道取得資訊，也有權選擇購買之標的或公司。客戶為什麼要選擇我們？我們如何能在眾多不同金融商品中脫穎而出，並且能持續提供最好的服務及資產成長？由於保險業在退休理財方面與其他金融產業相較，並沒有太多的優勢，所以保險業者更應該專注在自己所專長的項目，並強化自身能力讓客戶認可。

10、香港永明金融有限公司 (Sun Life Financial) 在香港擁有相當成功的退休金信託事業，根據其經驗，如果保險公司要重塑自己在退休金市場的角色，則應該對以下項目特別重視：

(1)顧問式銷售，強調能滿足客戶長期且多樣性的需求

(2)商品區隔化，深化自己的產品訴求

(3)用創新的方式去協助客戶，規畫不同生涯階段的挑戰

雖然做到上述這些項目，並不保證一定會成功；不過這些項目是相互連結的，而且每個項目的發展都能幫助公司在退休金市場上建立一條更好的成長方向。

11、在急速的人口組成變化及最近金融市場的大幅變動下，亞洲的退休金市場一直不斷的改變。銀行及保險公司都希望能在這塊持續增長的大餅中扮演更重要的角色。傳統以來，銀行透過分行體系，專精於推銷簡單、不需要專業諮詢規劃的商品給客戶。保險公司則擅長投入時間去設計商品、建構佣金架構給經代公司去銷售，而不直接去面對客戶的需求，此種狀況已經有所改變。許多銀行及保險公司現在都已明瞭，需要加強客戶對商品的認知及提供優質的服務，這樣才更能夠服務各式各樣需求及需要專業金融資訊的客戶。

12、退休資產是為了配合客戶在未來生活不同需求所規劃的長期持有資產，因此退休規劃顧問需經過訓練，除強調退休後可能的財務挑戰，也要提供適合客戶的解決方案。此外並需定期與客戶會面，提供投資組合的分析報告，讓他們能清楚了解自己的儲蓄狀況。由於顧客多希望向保險公司業務員或信任的管道(例如獨立的財務諮詢顧問)購買商品，所以保險業若要贏過銀行通路的優勢，就要持續加強業務員訓練及專業程度。

13、商品區隔化，深化自己的產品訴求，將客戶需求及人生階段加以分類區隔，是提升每一位顧客服務經驗及滿意度的重要工作。保險業必須重新檢視，自己對客戶服務經驗的經營策略及相關的價值。舉例來說，現在大家都倚賴科技，並視為是購買經驗的重要因素之一。當許多客戶上網搜尋及比價時 有些人甚至會在網路上完成整個交易。保險業必須持續檢視吸引不同客戶族群的各項因素，並將其轉化成高價值保單及高價值客戶關係的其中一環。

14、傳統以來與客戶面對面接觸及銷售的保險業務員，在此扮演一個主要的銷售管道。此外，媒體也持續成為一個吸引顧客的方法，保險業也嘗試將媒體影響力整合到銷售及行銷之中。媒體影響力將創造一種「磁吸-行銷」的新策略，而非傳統保險業的「推銷-行銷」策略。

15、分類區隔應是主要的保險行銷戰術，這讓保險業者可以強化並專注在自身的資源上，以因應無法與在各領域都擁有龐大行銷資源及優勢的大型銀行競爭。保險業者要專注在一或兩項分類中，並做到最好，這樣才能為主要的業務銷售通路創造屬於保險業者自己的利基。區隔分析亦讓保險業者了解消費者不同的喜好及本身銷售潛能，而能訂出銷售策略，並確保在特定領域中成為領先者。

16、用創新的方式去協助客戶，規畫不同生涯階段的挑戰。根據調查，約有40％ 的香港民眾，檢視自己MPF帳戶的頻率是每年1次或更久檢視一次。這個原因可能是 (1) 顧客太忙了 (2)客戶認為調整投資組合在長期看來並沒有太大影響。以香港永明金融有限公司為例，其在MPF產品 (Sun Life Rainbow)中發明了一種獨特的機制叫做“Fund Cruiser”，這是一個包含13種基金的組合式基金。“Fund Cruiser”可以根據所提供的金額、年齡等因素自動算出資產分配，幫助顧客得到投資組合決策。其財務及精算專家，會根據顧客生涯階段的特性設計出資產分配表，顧客的投資也會依據資產分配表每年進行調整。這項創新對於在投資或財務方面不專精的顧客，及沒有時間檢視MPF績效及資產分配的顧客，特別有效並能得到相當正面的回響及反應。目前已有越來越多的MPF客戶，開始使用這項服務，並且享受到它所帶來的好處。

17、另一個創新的機會是年金保險。接近退休年齡的顧客，看到上升的物價水準逐漸侵蝕實際購買力，所以會想尋找新的方式，讓自己的退休後收入不被通膨影響。年金保險能提供安全且不受通膨影響的收入，應該會是相當吸引我們顧客的產品。不過在香港及某些地區，年金保險缺乏稅賦利基，是影響銷售的主要因素。對保險公司而言，若能輔以風險管理的專業知識，應該是開發這塊領域的極佳起跑點。

18、保險公司並沒有許多贏過銀行的優勢，我們銷售類似的商品、收取類似的費用、提供類似的服務。惟我們若能維持良好的經營績效、優良的客戶服務及良好的品牌聲譽，把我們專精的事情做得更好，讓顧客認同即可吸引並留住客戶。

五、再保險-強化保險業的建築師

1、在現今以風險為基礎的保險監理制度下，整個保險市場更顯競爭，合併與結盟將變得更加常見。預期在未來，活躍於市場的保險公司家數將會大幅減少，市場更趨於壟斷。而在過去幾年，人身再保險公司也呈現一個壟斷的態勢，再保業務集中在6家國際知名之再保公司，其餘半專業及90年代的新興的公司則已逐漸退出市場或不具有足夠影響力。嚴峻的進入障礙也使其他業者難以加入此市場，故預期未來仍將以六大再保公司為市場主軸。由於再保險業對保險商品之創新及資本強化有所貢獻，故可被視為強化保險業務之建築師。

2、在21世紀的前10年對於再保業務之需求著重於七項業務上，其分別為死亡率在已開發市場的風險移轉、新業務的財務解決方案、罹病率的風險移轉、死亡率在新興市場的風險移轉、資本與償付能力的管理、有效業務的財務解決方案、長壽風險的移轉。由圖八可知，2000年初期最受重視的是死亡率在已開發市場的風險移轉，但到了近幾年長壽風險、資本與償付能力的管理越來越受市場需要，預估未來10年這兩者將會更加受到重視。另外，在亞洲地區雖然有些政府及其法規對於以再保險為工具提供的財務融通方案並不予認同或完全不予開放，但未來這些需求仍然會成為相當重要的再保業務。同時預期，未來除了資本方案的需求增加外，亞洲、拉丁美洲及回教市場將會取代美國成為死亡率移轉市場的主導地位。另由於人生週期基金與退休基金的需求增加，長壽風險的移轉亦將成為重要的新業務。
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圖八: 2000至2020年再保業務需求比較

3、根據瑞士再保公司於2011年對亞太市場20歲到40歲消費者進行有關風險承受與保險調查顯示，約有63%的受訪者在未來的12個月內有購買人身保險的計畫；78%的人關心他們未來的財務狀況。然而研究結果顯示，只有半數左右的人有明確的財務規劃，更有大多數人嚴重低估自己的預期壽命。這些現象都會導致消費者在規劃退休準備時，出現不足的情形。此外，多數受訪者表示會依據價格購買保險，但實際上顯示，半數以上的受訪者都願意支付高於市場上的價格擁有定期保險。有鑒於消費者對於這些價格、預期壽命上的認知落差，保險公司更應負起教育與推廣的責任，提醒社會大眾及早規劃個人理財與管理長壽風險。此亦顯示整個亞太地區仍是一個機會豐富、可供開發的市場。
4、在面對不同的市場區隔，保險公司可以靈活應用不同的策略，提供保戶乃至社會大眾更好的服務與商品，例如：適合中低收入客戶的人身保險及健康保險、提高醫療保險的資訊整合、加強重大疾病的保障、規劃高淨值客戶所需的財務與健康保險、持續深入長期健康險的市場。

5、消費者選擇保險公司時考量的因素，在已開發市場與新興市場有些不同。在已開發市場，消費者首重保險商品是否符合自身需求並且物有所值(詳圖九)；在新興市場消費者則較重視財務的健全與保險公司的聲譽(詳圖十)。但若以整體來看，不分地域的消費者都期待用合理的價格找到適切的商品，因此讓消費者感到物有所值、持續提供市場好的商品，仍是所有保險公司最重要的任務。
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圖九: 已開發市場選擇保險公司考量之因素
     [image: image13.emf]
圖十: 新興市場選擇保險公司考量之因素
6、隨著市場的自由化、科技進步與網路的普及，資訊的取得變得相對容易。也因此有更多元的通路可供消費者選擇，但仍分別有高達60%及80%以上的消費者喜歡找保險代理人(業務員或經紀人)購買壽險與健康險。此係由於銀行已逐漸提高佣金之收取、政府制定更嚴格的法令規範銀行保險，以及保險公司設計複雜的商品並不適宜由銀行通路銷售所致。惟不論銷售通路為何，消費者最終期待的仍是一個精簡的投保程序與縮短需要的時間。因此保險公司應致力於提升整個營運流程之效率，包括核保程序、理賠問題的解決，並加強客戶的忠誠度。此時再保公司即可協助保險公司對保戶提供創新之服務方案，使公司銷售之保險易於保戶購買，且能成長獲利。
7、在歐盟新一代清償能力監理制度下，資產、負債的公平價值、及其所有的相關風險都會被納入考量，將致使保險公司的資本將受到大幅度的牽動與影響。根據歐盟Solvency II第五次量化衝擊研究(QIS5) 顯示，歐盟國家大約只有半數的保險公司的清償能力可達到200%以上，約15%的公司沒有達到清償資本額要求(SCR)，更有5%沒有達到最低法定資本額要求(MCR) (詳圖十一)。當保險公司的自有資本沒有達到監理的要求標準時，監理機關可以介入股息的分派、要求提供具體執行計畫，嚴重者可能會被強制出售、甚至停業。
    [image: image14.emf]圖十一: 歐盟產壽險業清償能力概況
8、歐盟清償能力制度Solvency Ⅱ的實施，對整個保險業將會產生很大的變革與挑戰，主要的影響包括資本需求的提高、自有資本的不穩定的波動、風險管理成為開發新業務的必要考量、要求更多的資訊揭露、資產配置亦將受到影響、附保證商品成本的提高等。而再保險業者在保險公司面對監理法規的變動，甚至併購 (M&A)、首次公開發行 (IPO) 等需要大量資本支應的時刻，其可提供相對便宜的資本取得方式，以利資本管理。因此預估未來會增加許多資產保全的再保業務需求。

9、再保險在整個保險產業中擁有重要的功能(詳圖十二)，不管是保險商品開發、資產保障、資本管理、風險管理，及核保、理賠管理等，更傳遞許多保險技術與經驗予保險人。然隨著市場的成熟，再保險所提供的資本管理將較風險移轉要來的重要。
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圖十二: 因應未來環境變動再保人具有之貢獻

3、 心得及建議

藉由參加本次會議，有機會由區域性與全球性的觀點了解經營環境變動，對保險業發展之可能趨勢與障礙，而能預為因應，以減少摸索。茲就本次出席會議之心得及建議說明如下；
一、心得
1、亞洲一些國家，已將提供小額保險保障商品如微型保險(Microinsurance)，作為保險業務發展之優先事項，此一發展將有助於增進保險市場之滲透度。因此如何將微型保險設計理念，延伸至中、低消費族群所需之保險商品中，應為未來之趨勢。

2、為使高齡人口能夠在財務上自給自足，並保有健康保障以安享晚年，對於年金保險、長期看護保險及長期醫療保障商品之開發，已越來越重要。故應針對銀髮族群所面臨之風險，收集資訊並做深入研究，並把握機會汲取業務發達國家因應人口老化之保險市場經營經驗。
3、保險業者不應該忘記保險商品的核心價值在於提供“保障”，並應記住我們所有努力的目的在幫助消費者面對生活莫測的變化，確保消費者有足夠可以抵禦經濟風險之保險保障。
4、政府、保險業者及學術機構可共同合作，辦理保險相關論壇或發行保險財務刊物，以深化消費者財務金融知識水準，並提供充分資訊以利消費者選擇所需之保險商品，對於保險滲透度的提高將會有所助益。
5、以往保險商品銷售對象多集中在中產階級及高資產客戶，為應人口老化現象及提高保險滲透度，保險業應針對銀髮族及低收入戶的保障需求開發商品，以善盡社會責任。
6、保險產業經營之目的在於提供消費者人身及財產風險之保障，故業者核心商品必須具備保障功能之提供，而能維持保險商品有別其他金融商品，具有風險移轉之優勢。
7、應改善保險行銷通路，排除提高佣金收入的考量，而強化提供消費者保障所需要的商品為銷售目的，並維護保戶權益以確保銷售之保險商品均為客戶所需，進而贏得消費者信賴。
8、經營策略是企業提升競爭力與追求永續經營的關鍵，策略決定企業的未來發展方向及資源分配，尤其在景氣變動之際，能洞燭先機之企業，才能掌握景氣循環的契機。
二、建議事項
1、 商品區隔化，深化自己的產品訴求，將客戶需求及人生階段加以分類區隔，以確保銷售予客戶的商品，確實為客戶所需，至為重要。如此必能提升客戶的滿意度以利經營，故業者有必要重新針對客戶服務經驗與業務推展之經營策略予以檢視。
2、 表面的危機隱含巨大的轉機，以日本地震後重建之經驗，當面臨自然災害或經營危機發生時，應冷靜的思索其中可能的發展關鍵，了解自己的強項、弱項、機會與威脅，做好策略規劃，進而找出新契機。

3、全球保險滲透度的增加將源於新興市場。對於新興市場而言，在經濟發展起步之初，未必一定要朝向中高所得才能有能力購買的保險商品開發。保險業的經營基礎在於提供風險移轉之保障，藉由以眾人共同醵金相互協助的理念，發展微型保險，提供民眾基本的保險保障，將保險理念深化民心，此方能奠定未來保險市場發展之根基。

4、隨著銀行保險新契約保費占率的逐年攀升，銀行保險業務顯然已成為銀行業的重要利潤來源，而銀行業者左右保險商品的發展趨勢，日益明顯。故若保險商品的銷售之主控權由銀行業來主導，是否會使保險業之發展方向偏離保險本質，保險業者應有所思考。
5、隨者人口老化趨勢，各國無可避免將面臨退休養老的需求。養老的商品無法專屬於保險業，而退休資產的管理更帶給銀行業者巨大的商機。面對市場的需求，顯然合則兩利，如何協調競合關係以創造雙贏，同時嘉惠消費者有賴銀行與保險業者及監理機關審慎規劃。

6、國際化的演進，導致風險敏感度更加敏銳，風險管理至為重要。保險業者對於風險管理技術的提升，更是刻不容緩。參加國際會議、專業研討會，藉由專家經驗，善用再保險公司的技術支援，了解國際間的變化趨勢，是學習規避風險的一種捷徑。

7、根據人口結構的改變，高齡人口占率的增加，影響保險商品發展的思維。與其因為高齡人口的健康狀態不如標準體而忽略日漸擴大的高齡市場，不如積極介入研究高齡保險商品的開發，而能有助於保險業務之發展。
8、法令、監理政策的改變，所致保險經營成本的增加，不可忽視。
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