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摘 要 

本次參加日本「公益財團法人國際保險振興會(FALIA)」2019 年研討會，

主題為「商品開發及高齡化社會課程」，研討內容包括: 日本壽險業經營概況、

高齡化社會下商品行銷策略(銀行通路及傳統通路)、日本壽險公司管理策略研討

及壽險公司經營長照中心之經營分享等，研討會最後不僅有直接至長照中心觀

訪，最後還由各國學員分組討論與報告，以了解目前亞洲地區各國保險公益司

面臨不同程度的高齡化社會及人口發展下，如何影響其商品開發之保單內容。 

心得與建議事項摘要如下：1. 提高各部室營運目標之相關性，以期達成共

好之目標、2. 加強客服人員訓練，以提供保戶快速且高品質服務、3. 培育優秀

人才，並持續觀察與多樣通路合作之可行性。 
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壹、 研習目的與過程 

 

本次參加由亞洲著名壽險訓練機構-日公益財團法人國際保險振興會(The 

Foundation for the Advancement of Life & Insurance Around the world)假日本

第一生命保險公司位於橫濱市的教育訓練中心(Dai-ichi Life Higashi-Totsuka 

Training Center)舉辦「FALIA 2019」研習班，藉由亞洲各國學員間之經驗交流，專

注於研討高齡化社會下壽險公司面臨之挑戰與機會，希藉此培養壽險從業人員的視野，

以提升人壽保險事業的健全發展。 

此次「FALIA 2019」研習班，有 29位學員參與，分別來自 10個不同的亞洲國家，

包括:臺灣、中國、印尼、韓國、烏茲別克、蒙古、泰國、菲律賓、斯里蘭卡及孟加拉

等，研習日期自 2019年 5月 14日至 5月 17日，研習主題為「商品開發及高齡化社會

課程」，除了邀請日本壽險管理協會分享日本壽險業經營概況外，並分別由日本第一生

命集團下各保險子公司經歷豐富的講師，介紹日本高齡化社會下，各子公司之商品開

發情形，主要內容包括：因應環境變化下之商品開發方向、銀行通路之商品開發策略、

傳統通路之商品開發策略及日本壽險公司之管理策略，最後一堂課則邀請經營長照中

心的日本損保控股公司經理前來分享日本壽險公司經營長照中心之經驗，且帶所有學

員至長照中心之現場參觀學習(下為參觀之實景照片)。 
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貳、 研習內容摘要 

本次研習主題為「商品開發及高齡化社會課程」，進行方式係以課程講授為主，

輔以分組討論報告，並實際走訪日本壽險公司所經營之長照中心，以期提升壽險從業

人員的視野並回饋至各自服務之公司，主要研習課程如下： 

日  期 課 程 名 稱 

2019/5/14 

(二) 

日本壽險業經營概況 

(Overview of Life Insurance Industry in Japan) 

因應環境變化下之商品開發方向 

(Product Development responding to the Change of Management Environment) 

2019/5/15 

(三) 

銀行通路之商品開發策略 

(Products and its Sales Strategy for Bancassurance) 

傳統通路之商品開發策略 

(Products and its Sales Strategy for Independent Agents) 

2019/5/16 

(四) 

日本壽險公司之管理策略                            

(Corporate Management Strategy of a Life Insurance Company) 

日本壽險公司經營長照中心之經驗 

(SOMPO’s Nursing Care Business) 

2019/5/17 

(五) 
小組交流與研討 

當臺灣於 2018 年 3 月正式進入高齡化社會(65 歲以上人口達 14%)、預計 2026 年

後進入超高齡社會(65歲以上人口達 20%)之際，鄰近之日本早已於 2007年率先進入高

齡化社會，且其國內金融市場的利率同樣長期地走低，實為本國之借鏡。課程尾聲並

安排跨國家之小組討論，透過個案研討讓各組學員就各國高齡化社會程度面臨之挑戰

與機會討論並交換意見，參與學員提供自身之實務經驗的分享，有助於亞洲各國壽險

公司面對未來發展之參考。 
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摘要本次研討會內容如下： 

一、日本壽險業經營概況(Overview of Life Insurance Industry in Japan) 

(一)銷售通路之變化 

當日本具保險招攬資格人數自1955年的6.4萬人持數增加至2015年的18.9萬人，

各銷售通路之初年度保費收入占比，傳統業務員通路貢獻度自 2015 年之占率

71.8%降低至 59.4%，反之，銀行、郵局、證券公司、保經代公司、網路或店鋪

等新興通路之占比則提高。 

 

 

(二)保險商品態樣之變化 

觀察各保險商品態樣之新契約件數，1950 年時養老保險之占比高達 87%、1980

年時養老險之占比衰退至 47%(占比低於一半)，惟統計至 2015 年，商品態樣之

占比自高至低已變化為: 健康險(占 33.78%)、終身壽險(占 24.88%)、定期壽險(占

12.48%)，養老險僅占 8.98%，可見各壽險公司之商品開發方向需隨時代及金融

環境而適時調整。 
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二、因應環境變化下之商品開發方向(Product Development responding to the Change 

of Management Environment) 

 隨著日本社會背景的改變，包括:出生率持續下降(過去 40 年來已減少了一半的出生

人口)、國人平均年齡已達 44.6 歲，及醫療科技的進步使死亡率降低、癌症存活率

提高且平均住院天數減少(從 1998 年的 32.8 天降至 2015 年的 16.5 天)，加上日本社

會福利支出持續增加以致國人自我準備退休金之意識提高，第一生命保險公司

（Dai-ichi Life Insurance Company）近期商品開發趨勢為: 

(一)開發外溢保單 

日本第一生命保險公司就其現有一千萬張保單做大數據分析，發現有無參與健

康檢查或追蹤的保戶，在死亡風險及特別疾病風險之篩選上，有極大的差異性，

有參與健康檢查或追蹤的保戶，其死亡風險降低了 30%、三大主要疾病風險則

降低 10%，故第一生命自 2018 年 4 月起，正式推出「健檢型外溢保單」(JUST

專案)，即可依照健檢體況折減保費，其中健檢數值中以 BMI、血壓值及血糖值

為最主要觀察數值，這也是日本業界第一張此型態之保單。 
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(二)開發唐提年金保單(Tontine Annuity) 

唐提年金為因應平均餘命延長使退休後的退休金缺口增加，日本第一生命保險

公司所研發的個人商業年金，商品內容主要為進入年金給付前僅有較低的保價

金（例如：死亡給付僅保費之七成)，但進入年金給付者，能得到高於一般年金

商品之年金金額，惟僅能銷售 50-80 歲之保戶。 

 

(三)開發失智保單(Dementia Insurance) 

由於第一生命就日本高齡化社會相數據顯示，六成患有失智症者，需要長期照

顧之服務，更嚴重的是，預測患有失智症之國人人數將急速增加，從 2012年的

462萬人口至 2025 年可能高達 730萬人，故第一生命保險公司自 2018 年 4月

起開發失智保單，提供其國人移轉其長壽風險，尤其在日本長期低利率環境下，

此類健康保障型商品之接受度越來越高，此類保單亦為其業務員接觸客戶很好

之敲門磚。 

此失智保單之投保年齡為 40-85歲、給付範圍為被診斷患有失智且需長期照顧

者(投保 2年內發生僅退還所繳保費)，投保時僅詢問 4題健康告知問項，特別

的是，第一生命提供其保戶失智健康預防之相關服務，例如:與相關企業合作設

計促進健康步數 app、簡易失智檢測 app、全天免費之諮詢熱線及與保全公司合

作接受保戶之家人於保戶失聯時至其家中關切等。 
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三、銀行通路之商品開發策略(Products and its Sales Strategy for Bancassurance) 

日本第一生命集團進一步觀察到，日本政府提供之國民年金僅能補助年長之民

眾於退休後 65%之生活支出，扣除掉其個人儲蓄，年長者平均每月仍有 61,000

日圓之生活費缺口，且日本民眾相對其他歐洲國家更加保守，定存儲蓄率高達

52%，而較高風險之投資工具僅配置 18%左右，故日本第一集團下之第一前端生

命保險公司（Dai-ichi Frontier Life Insurance Company）自 2007 年 8月起

成立，即為解決各種的儲蓄需求，專注設計各銀行(含證券公司等金融通路)之

保險商品，摘要第一生命集團各保險子公司之定位及銀行通路商品重點如下: 

   

 

(一)銀行通路主力保單之態樣分析 

由於日本政府於 2016 年修正了保險相關法令，除了要清楚揭露洽收之成本外，

銀行通路之銷售人員有義務先以問卷為客戶做適合度分析，再將各保險公司適

合之商品一一介紹與競品分析，以供客戶了解後選擇，商品競爭更加白熱化，

以日本三井住友銀行為例，該銀行通路即有 10 家合作之保險公司、27 張保單

供客戶選擇! 彙整課程提供之銀行通路主力商品態樣如下: 
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    上表之相關說明為: 

     1. 2002年起，因日本政府通過「確定提撥年金法案」，促成了銀行保險之機會、

至 2005年以躉繳型養老險(上表之粉紅色長條)為銀行保險之主力商品，惟因

2007年通過「金融商品交易法」，2008年、2009年起，日本民眾傾向更穩定之

保險商品，故日圓固定型年金(上表之綠色長條)之占比持續提升。 

     2.惟因日本負利率政策之影響，2016年銀行通路之儲蓄型商品整體保費收入開

始萎縮，時至 2018 年，銀行通路則以外幣計價之固定年金型保單(上表之藍色

長條)為大宗。 

 

 

(二)銀行通路保單銷售策略 

第一前端生命保險公司講師建議，壽險公司於銀行通路之競爭白熱化下，勝出

之關鍵應為具競爭力且好解說之商品、提供快速且高品質之後勤服務(包括相關

表單簡易化)及給予理專及招攬人充足之教育訓練。 

另外，經統計日本銀行通路客戶平均是 60 歲以上，第一前端生命以提供簡單易

懂又好用之資源給理專以服務此類型的客戶為宗旨，該公司善用 IT、電子設備，

將金融知識、商品重點、行政相關表單、微電影等，置於該公司網頁、或以 app
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方式提供理專搜尋使用，甚至設置專屬銀行通路之免付費專線，致使第一前端

生命公司 2018年之銀行保險占率已達 29%，為業界最高，實有其值得學習之處。 

茲提供其銀行通路主要四類型商品列舉如下，顯見銀行通路多以躉繳、年金或

還本型態、不用健告之簡易核保方式設計: 

1. Premier Currency plus 2: 

 

 

2. Premier Receive: 
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3. Premier Present: 

 

 

4. Premier Story2 
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四、傳統通路之商品開發策略(Products and its Sales Strategy for Independent 

Agents) 

日本第一生命集團於 2017年 8月在集團旗下新成立一家「新第一生命保險公司」

（Neo First Life Insurance Company），以期更專注提供保險店鋪等新型保險

行銷通路小而新的保險新商品。 

    新第一生命除了可借重同為集團之第一生命公司長期累積的 know-how 及擁有之

一千萬保戶的大數據分析外，新第一生命同時擁有新成立公司的優勢: 系統開發

單純且商品設計機動性高。彙整傳統通路(銀行通路以外之保經代或獨立通路)之

主力保單態樣分析及保單銷售策略如下: 

(一) 傳統通路主力保單之態樣分析 

主力保單態樣由養老險，轉為終身壽險搭配定期險、醫療附約轉為終身醫療，

大體而言，商品型態可謂從保障意外轉為保障活得久的風險，改變主因為: 

日本人口不僅快速老化且因為出生率低，預期 2053年日本總人口數將跌破 1

億人口、預估 2065 年 65歲以上人口將達 38.3%、14歲以下人口僅約 1.44%，

長壽風險得到社會大眾的重視。 

平均壽命不斷延長(2013年男性達 80.21歲，女性更高達 86.61歲)的同時，平

均健康餘命男性、女性卻僅分別為 71.19歲及 74.21歲，顯示老年人可能有 9

到 12年時間是必須仰賴醫療或他人照護才得以維繫生命，加上醫療進步平均

住院天數縮短，更凸顯日本社會對終身醫療及長照的需求增加。 
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(二) 傳統通路保單銷售策略 

為提高健康險銷售動能，除了標準體費率(Standard premium rate)外，新第一生

命精算過後，還設計了健康體費率(Healthy premium rate)，透過簡易健康告知

問項，為一些有住院病史、有抽菸但 BMI維持在正常範圍之保戶，提供一點

折扣，且也設計健康險的彈性方案組合(多種醫療附約供搭配)。 

此外，保險費率一般是採保險年齡，新第一生命在部分健康險投保時、之後

的續期保費，則參採了健康年齡，即依保戶體檢出之數值認定出身體情況之

健康年齡，當健康年齡低於保險年齡，則可取得保費折扣，目的是提升保戶

對自己健康狀況之警覺，並促進其自願性維持良好體況之生活習性。 

如此之保單銷售策略，符合新第一生命之企業宗旨-更好的保險(‘Better off 

with insurace’)，透過保費機制，希望幫助持有其保單之保戶自願性保持

更好、更健康之生活型態 。以下提供新第一生命此類型保單之架構為參考: 

 

 

以上新第一生命 Neo de Kenko Yell商品架構為:保單生效日開始，即依保戶之

健康年齡計算保費，且每三年再依保戶之健康年齡重新計算保費，惟健康年齡最

低為 18歲、最高上限為實際年齡加 5歲，若每三年重新計算保費時，保戶未提

交其身體健檢報告，則直接以上限計算保費。直至保戶 70歲時，則改以其實際

保險年齡計算保費。 
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(三) 其他合作通路之可能性 

新第一生命除與保險店鋪等新型保險行銷通路合作外，目前正嘗試與日本各

藥局合作，該公司觀察全日本有 55,000家以上之便利商店，而藥局於全日本

更高達 57,000家據點，且藥局以往多位於醫院等醫療院所中或附近，但現在

已演變鄰立於各社區附近，形成家庭式藥局，更加貼近民眾之生活。 

此外，前往藥局之民眾多為有健康相關需求者，透過藥局對民眾健康之專業

諮詢、血量與體況監測及其他服務，而保險公司對這些高度健康意識者，則

可配合駐立於藥局或健康諮詢者中之保險小站提供健康險之規劃建議。雖然

目前該公司僅在嘗試中，但不失為未來多方接觸潛在客戶之開端。 
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参、心得與建議事項 

這次研討會讓學員透過不同面向了解高齡化社會下之商品開發之挑戰與機會，

尤其日本早我國十年進入高齡化社會，雖各國金融相關法令不盡相同，惟其文化與

生活型態與我國相近，思索日本經驗如何運用自己國家或公司相關可能性，本次參

加研習心得與建議事項如下:  

一、提高各部室營運目標之相關性，以期達成共好之目標 

此次研習多借鏡日本日本第一生命集團下各保險子公司之講者分享各子公司之

商品策略及優勢運用，其中第一集團下 2015年方成立之新第一生命公司，借重

同為集團之第一生命公司(1902年成立)長期累積的 know-how及擁有之一千萬保

戶的大數據分析，做為該公司之良好發展之基礎，可見集團中資源互相使用及跨

公司、跨部門支援之重要性。 

至如何建立本公司各部室間互相支援之機制，以達成共好之目標，觀察現有之本

公司各部室營運目標暨年度計畫考核項目及評核標準，確已分為三個事業群，分

別為業務管理群、財務管理群及營運管理群，除個別部室皆訂有其考核項目及行

動方案外，年度評核亦訂有管理群共同考核計算之配比，如此，確能提高各部室

相互支援之動力，惟亦若能於各部室考核細項中加入相同事業群之其他部室之權

數，似可更加強共好之動能，例如:利基型新商品之研發亦加入該利基型商品保費

收入之權數，則若新商品推出之保費收入符合或超過預期，則從商品研發、業務

推動甚或契約核保等前中後台相關部室，皆可獲得該項評核之權重。 

二、加強客服人員訓練，以提供保戶快速且高品質服務 

參考第一前端生命保險公司之經驗分享，壽險公司於銀行通路之競爭白熱化下，

勝出之關鍵除具競爭力且好解說之商品外，提供快速且高品質之後勤服務亦為關

鍵因素，本公司為國營壽險公司，成立以來秉持「專業、創新、熱忱、服務」之

經營理念，除設有免費客戶電話，並考量健康險涉有理賠等專業，亦提供服務通

路本公司全省長照險諮詢窗口聯絡方式，期能提供高品質之後勤服務。 
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在分秒必爭的現代社會中，「速度、效率」往往是客戶服務所追求的目標，為讓

本公司保戶享有「一站完成」的全方位服務效果，除建議持續加強客服人員的訓

練外，例如推派客服人員參加新商品及專業訓練課程，並可考量舉辦最佳客服人

員之票選，提高其榮譽感、專業度及服務熱忱，並配合未來壽險核心系統軟體平

台升級為輔助，以期能在客戶親臨或來電請求協助時，就能即時提供客戶滿意的

服務。 

三、培育優秀人才，並持續觀察與多樣通路合作之可行性 

時值我國開始面臨高齡化社會之挑戰，為配合政府高齡化政策，鼓勵保險公司投

資長照機構，本公司亦開始啟動相關評估之際，觀察日本新第一生命與保險店鋪

及各藥局等新型保險行銷通路合作推展健康險，而本國目前僅有與藥局簽約送藥

到府之服務方式，考量前往藥局之民眾多為有健康相關需求者，透過藥局對民眾

健康之專業諮詢、血量與體況監測及其他服務，保險公司對這些高度健康意識者，

也許可配合駐立於藥局或健康諮詢者中之保險小站提供健康險之規劃建議，故建

議持續觀察未來市場上與多樣通路合作之可行性。 

惟為能夠讓公司經營與時俱進，落實員工教育訓練、強化人力培育，實屬重要，

而本公司已數度蟬聯現代保險教育事務基金會舉辦「全國財金保險系所畢業生就

業意願」大調查結果之「壽險公司內勤組優等」獎項，未來更多具潛力之新進同

仁加入公司後，除按其學經歷背景分發至各部室外，亦可考量參考同業採用之

MA(Management Associate)「儲備幹部」培訓方式，透過系統化跨部門輪調、指

派專案任務後，由管理部協助找出新進同仁最適任之部室，以期能適才適所，並

協助其更快適應公司文化且提升其視野。  


