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有关前瞻性陈述之提示声明 

除历史事实陈述外，本演示材料中包括了某些“前瞻性陈述”。所有本公司预计或期待未来可能 

或即将发生的(包括但不限于)预测、目标、估计及经营计划都属于前瞻性陈述。前瞻性陈述涉及

一些通常或特别的已知和未知的风险与不明朗因素。某些陈述，例如包含「潜在」、「估计」、

「预期」、「预计」、「目的」、「有意」、「计划」、「相信」、「将」、「可能」、「应

该」等词语或惯用词的陈述，以及类似用语，均可视为前瞻性陈述。 

 

读者务请注意这些因素，其大部分不受本公司控制，影响着公司的表现、发展趋势及实际业绩。

受上述因素的影响，本公司未来的实际结果可能会与这些前瞻性陈述出现重大差异。这些因素包

括但不限于：汇率变动、市场份额、同业竞争、环境风险、法律、财政和监管变化、国际经济和

金融市场条件及其他非本公司可控制的风险和因素。任何人需审慎考虑上述及其他因素，并不可

完全依赖本公司的“前瞻性陈述”。本公司声明，本公司没有义务因新信息、未来事件或其他原

因而对本演示材料中的任何前瞻性陈述公开地进行更新或修改。本公司及其任何员工或联系人，

并未就本公司的未来表现作出任何保证声明，及不为任何该等声明负上责任。 
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我们致力于成为 

国际领先的个人金融生活服务提供商 

利润 
最强的盈利能力 

服务 
最好的服务 

产品 
最丰富的金融产品 

客户 
最多的个人客户 

平安的目标：国际领先的个人金融生活服务提供商 
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平安的战略: 1—2—2—N 
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2个模式 

2个聚焦 

N个支柱 

1个目标 国际领先的 
个人金融生活服务提供商 

金融+互联网 互联网+金融与非金融 

大金融资产                             大医疗健康 

• 主办财富： 

金融 
服务 

生态圈 

房产 
金融 

生态圈 

医疗 
健康 

生态圈 

汽车 
服务 

生态圈 
保险 银行 资产 

管理 

财务顾问 
生活助手 
健康顾问 

• 国际领先： 规模最大 
市场规则制定者 
价格制定者 
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平安的商业模式：一个账户、两个超市、一扇门 

账户体系 

支付 
账户 

理财 
账户 

投资 
账户 

积分 
账户 

综合 
账户 

托贵 
账户 

健康 
档案 

信用 
账户 

任
意
门 

主账户 

金融超市 

人寿保险 

健康养老保险 

信用卡 

贷款 投资理财 

股票交易 

储蓄 

车险 

生活超市 

汽车交易 

理财咨询 

彩票游戏 WIFI流量 

房屋咨询 

医疗健康 

1 2 3 
4 5 6 
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最多的个人客户 

最丰富的金融产品 

最好的服务 

最强的盈利能力 

平安的经营成果 

 集团服务的个人总人数达 3.42亿，其中金融客户超 1.22亿人，
互联网服务用户超 2.98亿人 

 金融客户中，高净值客户人均持有 9.98个金融产品，全量客
户人均持有 2.16个金融产品 

 金融客户人均使用 2.44个线上服务，互联网用户人均使用 
1.81个线上服务，集团NPS已达 30% 

 金融客户人均利润为 195元 
 主要产品中：人寿保险NBEV-MARGIN 33.9%；车险COR 

97.9%；银行零售AUM收益率 1.13%、LUM收益率 6.01% 

8 

备注：（1）经营成果均截至2016年6月末； 
          （2）NPS为集团客户净推荐值 
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集团个人业务利润稳健增长 

个人业务净利润 个人EV 个人业务ROE 
(亿元) (亿元) 

3052.5 

3913.4 
4168.5 

2014 2015 2016H1 
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246.4 

309.3 

238.5 

2014 2015 2016H1 

21.7% 
19.6% 

13.4% 

2014 2015 2016H1 

备注：（1）集团个人EV=寿险及健康险个人业务EV+其它公司个人业务净资产 
           （2）净利润、ROE、EV均为归属母公司口径，具体在集团母公司持股权比例基础上对各公司的净利润及净资产进行合计，未做并表抵销调整。 
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服务的个人总数快速增长，客户价值逐渐显现 

总人数 人均产品合同及服务 人均AUM/LUM 
总人数（亿人） 
互联网服务用户数 
金融客户数 

人均AUM（元） 
人均LUM（元） 

1.71 

2.84 

3.42 

2.98 

2.42 

1.09 

1.37 

0.89 

1.22 

2014 2015 2016H1 

22410 25064 

18955 

29410 

22863 

30243 

2014 2015 2016H1 
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人均产品合同数（个） 
人均服务数（个） 

1.81 1.94 

1.31 

2.03 

1.67 

2.16 

2014 2015 2016H1 

备注：（1）人均AUM为平安集团资产类产品有效金融客户的人均资产管理规模 
          （2）人均LUM为平安集团负债类产品有效金融客户的人均负债管理规模 
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线上线下结合的多层次销售与服务网络，为客户提供更好
的体验 (1/2)—代理人、柜面渠道 

代理人渠道 银行柜面渠道 
代理人数(万人) 
人均寿险首年规模保费(元/月) 
人均综合金融收入(元/月) 

网点数(个) 
网点平均AUM(亿元) 
网点平均LUM(亿元) 

747 997 1,037 

2014 2015 2016H1 

2.4 2.0 2.1 

6.7 6.7 
7.0 

63.5 
87.0 

104.6 

2014 2015 2016H1 

625 

751 
894 6,244 

7,236 

10,522 
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备注：2015H1人均寿险首年规模保费为10,026元/月 
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线上线下结合的多层次销售与服务网络，为客户提供更好
的体验 (2/2)—电销、互联网渠道 

电销渠道 互联网渠道 
坐席(万人) 
产能(万元/月人均) 

用户转化为核心金融客户数(万人) 
转化客户客均AUM 

120 

575 637 

2014 2015 2016H1 

3,987 
2,970 

4,390 

1.7 2.0 1.9 

2014 2015 2016H1 

18.0 
19.4 20.2 

产险电销 

2.1 2.2 2.2 
2014 2015 2016H1 

2.0 2.2 
2.7 

寿险电销 
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金融产品规模稳健增长，盈利能力持续增强 

编号 产品线 AUM/LUM 

AUM 
34,587亿 

① 人寿保险 17,218 

② 车险 1,216 

③ 银行存款理财 7,241 

④ 证券基金信托 5,303 

⑤ 其他保险 221 

⑥ 互联网金融 3,388 

LUM 
5,115亿 

⑦ 银行贷款 2,159 

⑧ 信用卡 1,694 

⑨ 其他贷款 1,262 

NBEV(亿) 211.0  304.2  238.5 

margin(%) 38.3 39.3 33.9 

利润(亿) 5.2 15.5 9.1 

ROE(%) 23.1 25.1 8.2 

利润(亿) 8.0 27.2 25.8 

ROE(%) 3.9 11.2 9.3 

承保利润(亿) 7.9 5.3 11.2 

COR(%) 98.9 99.4 97.9 

1 

2 

4 

3+7+8 

2014 2015 2016H1 
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重要产品示例 

备注： （1）人寿保险2015H1NBEV为166.3亿，Margin为34.6% 
           （2）利润、ROE指标未按股权比例拆分 

备注：（1）其他保险包括平安财产险提供的意外险、健康险、信用保证保险等产品； 
          （2）其他贷款包括证券两融、信托质押融资贷款、普惠个人贷款产品。 
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上半年主要经营业绩小结 

集团个人业务利润稳健增长 

服务的个人总数快速提升，且客户的价值贡献高 

线上线下结合的多层次销售与服务网络，为客户提供更好的体验，
且渠道的效率产能不断提升 

金融产品规模稳健增长，盈利能力持续增强 
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金融产品客户和互联网服务用户均保持快速成长，客户、
用户交叉人数迅速扩大 

单位：万人 

金融 
客户 

总人数 互联网 
服务 
用户 

交叉 

4,264 
12,461 

8,935 
17,132 

金融 
客户 

总人数 互联网 
服务 
用户 

交叉 

6,597 

24,162 

10,910 

28,416 

金融 
客户 

总人数 互联网 
服务 
用户 

交叉 

7,865 

29,812 

12,234 

34,181 

2014 

2015 

2016H1 

1.93 2.43 

1.31 1.65 

2.16 2.31 

1.81 2.44 

2.03 2.43 

1.67 2.10 

人均合同数 

人均服务数 

备注：集团服务总人数包括金融客户和服务用户，其中： 
（1）金融客户指持有平安集团旗下有效金融产品的个人客户，自2015年起包含互联网金融客户 
（2）服务用户指使用平安集团旗下各类线上金融或生活服务（包括网页端和移动APP端）并注册生成账户的用户 
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九大类金融产品的客户数量、人均合同数量均快速增长 

2016H1 2015 2016H1 2015 
  核心金融 
    人寿保险 4,361 4,123 1.76 1.73 
    车险 3,355 3,100 1.87 1.86 
    银行存款理财 3,512 3,145 1.40 1.36 
    银行贷款 176 154 1.49 1.47 
    信用卡 2,086 1,805 1.12 1.19 
    证券基金信托 1,228 761 1.70 1.45 
    其他保险 1,320 533 1.13 1.14 
    其他贷款 208 137 1.09 1.09 
  互联网金融 511 323 2.18 2.16 
  金融合计 12,234 10,910 2.16 2.03 

(万人) (件) 

备注： 互联网金融仅包括至统计期末有效的陆金所金融投资交易业务 
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七大类互联网服务的用户数量、月活跃用户数量均显著
提升，活跃用户人均每月与集团接触42次 

2016H1 2015 2016H1 2015 
    保险线上服务 15,430 12,185  2,038 1,653  

    银行线上服务 1,796 1,240  431 419  

    投资理财服务 4,092 2,862 708 457 

    账户管理服务 11,178 8,423 1,536 1,422  

    支付积分服务 4,526 3,619  344 384  

    医疗健康服务 4,093 935  1,315 129  

    其他生活服务 9,368 5,479 1,473 1,013 

  服务合计 29,812 24,162  5,628 3,836  

(万人) (万人) 
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备注：月活跃用户数为16年二季度三个月的月活跃用户数均值 
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客户、用户保持快速增长，2016年上半年新增金融客户
1885万、互联网服务用户5650万 

当年新增金融客户分布及价值 当年新增互联网服务用户分布 

新增客户数 
（万人） 

人均合同数 
（个） 

  核心金融 
    人寿保险 350 1.37 
    车险 763 1.71 
    银行存款理财 402 1.34 
    银行贷款 39 1.19 
    信用卡 376 1.03 
    证券基金信托 504 1.55 
    其他保险 947 1.09 
    其他贷款 145 1.03 
  互联网金融 174 2.10 

  金融合计 1,885 1.80 

新增用户数 
（万人） 

月活跃用户数 
（万人） 

    保险线上服务 3,245 991 

    银行线上服务 556 177 

    投资理财服务 1,230 310 

    账户管理服务 2,755 733 

    支付积分服务 907 154 

    医疗健康服务 3,158 1,241 

    其他生活服务 3,889 897 

  服务合计 5,650 2,681 
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至2016年6月末 
客户年资 

人均合同数 
(个) 

 0年资 1.70 

 1年资 2.15 

 2年资 2.19 

 3年资 2.29 

 4年资 2.32 

 5年及以上年资 2.37 

 财富 
 等级 

客户数量 
(万人) 

人均合同数 
(个) 

  高净值 8.19 9.98 

  富裕 2,132 3.26 

  中产 4,667 2.18 

  大众 5,426 1.70 

 集团合计 12,234 2.16 

金融客户的人均合同数和产品规模已形成稳定的增长模型；
客户财富等级越高，人均贡献越大 

客户财富等级越高 
人均贡献越大 

随合同数量的增加 
人均产品规模呈指数型增长 

随客户年资增长 
人均合同数量稳步提升 

备注：大众客户为年收入RMB10万以下客户；中产客户为年收入RMB10万到24万客户；富裕客户为年收入RMB24万以上客户；高净值客户为个人资产规模达到1000万
以上客户，至2016年6月末在平安的客均资产已达RMB700万元。 

人均AUM 
人均LUM 
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1 5 10+ 

产
品
规
模 

单客持有 
合同数 

1X 
11X 

40X 

38X 

7X 



主要经营业绩 客户经营成果 产品经营成果 商业模式 经济模型与价值 

主要金融产品线 

主要产品渗透率 

人寿保险 车险 银行存款理财 信用卡 互联网金融 

人寿保险 —— 12% 14% 14% 3% 

车险 16% —— 11% 12% 1% 

银行存款理财 18% 10% —— 26% 4% 

信用卡 29% 19% 44% —— 3% 

互联网金融 23% 10% 24% 14% —— 

金融客户在各产品线之间已高度交叉渗透 

至2016年6月末各主要金融产品线渗透率 

示例：图中12%指人寿保险客户中有12%的客户购买了车险 
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互联网服务用户的活跃度与用户价值呈正相关性，用户活
跃等级越高，人均持有合同数越多 

 活跃1 

等级 

人均 
服务数 

(个) 

人均 
合同数 

 (个) 

高 3.18 1.45 

中 2.09 0.73 

低 1.41 0.43 

用户活跃等级越高 
人均贡献越大 

用户层次结构持续改善 
高等级用户占比稳步提升 

随用户年资增长 
人均合同数量稳步提升 

备注： 活跃等级按登陆次数分级，高为月4次以上；中为月4次以下年1次以上；低为年1次及以下 

至2016年
6月末 

用户年资 

人均 
服务数 

(个) 

人均 
合同数 

 (个) 

0年资 1.68 0.33 

1年资 1.88 0.63 

2年资 1.80 0.98 

高 中 低 

活跃等级用户占比 

8% 18% 
2% 

2014 2015 2016H1 

26% 
32% 

36% 

72% 
60% 

46% 

22 
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互联网服务用户也已大量的购买金融产品 

 主要互联网平台 

主要金融产品线 

人寿保险 车险 银行存款理财 信用卡 互联网金融 

陆金所 8.4 5.1 14.2 5.7 — 

好医生 12.4 7.9 6.7 6.7 2.6 

金融一账通 21.8 34.0 19.3 20.1 7.8 

壹钱包 30.8 10.1 12.5 12.4 6.6 

其他 45.3 14.5 17.0 26.5 5.9 

2016年上半年各主要互联网平台用户转化为金融客户的人数 
(万人) 
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主要经营业绩 客户经营成果 产品经营成果 商业模式 经济模型与价值 

1 5 10+ 

人
均
接
触
频
次 

单客使用 
服务数 

1X 

19X 

51X 

1 5 10+ 

平
均
留
存
年
限 

单客持有 
合同数 

3年 

7年 
9年 

随着产品和服务的增加，金融客户的留存和满意度不断提高 

随产品合同数量的增加， 
金融客户人均留存时间增长 

金融客户随服务数量的增加 
人均接触频次呈指数型增长 

随产品合同数量的增加 
金融客户满意度提高 

1 2 3+ 

集
团N

PS 

单客持有 
合同数 

10% 

17% 

33% 

24 

备注：合同与留存年限的关系中剔除银行零资产客
户与寿险10年及以上持有1个合同的客户 
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   主要渠道 

主要金融产品线 

人寿保险 车险 银行存款理财 信用卡 互联网金融 

代理人渠道 4,098 769 412 714 54 

电销渠道 153 1,033 7 155 — 

柜面渠道 118 4 2,293 754 — 

互联网渠道 156 653 560 73 457 

集团合计 4,361 3,355 3,512 2,086 511 

多元化的渠道具备强大的获客和销售能力，持续提升客户
价值（1/2） 

至2016年6月末主要渠道中主要金融产品线下的客户分布 
(万人) 

25 
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   主要渠道 

16年6月末客户持有合同数量 

1个 2个 3个 4个及以上 

代理人渠道 3,039 1,258 492 561 

电销渠道 380 488 310 53 

柜面渠道 2,625 259 40 35 

互联网渠道 942 673 228 50 

集团合计 5,865 3,335 1,410 1,624 

多元化的渠道具备强大的获客和销售能力，持续提升客户
价值（2/2） 

至2016年6月末各主要渠道中不同金融合同数量下的客户分布 
(万人) 

26 
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个人客户经营成果小结 

金融客户与互联网用户数量庞大、快速增长 

金融客户结构好、产品购买能力强，具有巨大挖掘潜力；互联网用户
活跃平台迅速提升 

金融客户在各产品线之间高度交叉渗透、互联网用户也大量购买金融
产品，客户留存与满意度不断提高 

多元化的渠道具有强大的获客及销售能力，持续提升客户价值 

27 
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代理人渠道 电网销 银保 

人寿保险：稳步发展代理人渠道业务，大力发展互联网渠道，
持续加强保障型产品的推动 

• 价值率较高的代理人渠道NBEV维持高占
比，电网销渠道NBEV占比逐年提升 

• 代理人渠道产品结构不断均衡，持续加强
保障型终身产品的推动 

图1 个人寿险新业务价值渠道占比 

图2 个人寿险新业务NBEV-Margin 
电网销 银保 代理人渠道 

2014 2015H1 2016H1 

3.6% 1.0% 
0.7% 

37.8% 

42.4% 
45.1% 

39.2% 

45.1% 

2015 

43.7% 

38.8% 

3.1% 

38.8% 

长期保障型 
短交储蓄型 

长交储蓄型 
短期险 

图3 代理人渠道产品结构（NBEV） 

2014 2015H1 2016H1 

15.3% 
11.7% 
5.0% 

10.0% 
3.1% 3.3% 

21.6% 

2015 

9.9% 
3.8% 

68.0% 

14.0% 

72.4% 65.3% 

22.0% 

65.5% 

9.2% 

备注：本页指标均基于偿一代EV方法，其中2015H1和2016H1均指当年1-6月的新业务；2015H1指标所用的假设与方法与2016H1一致。 

92.2% 93.5% 92.5% 

7.3% 
1.4% 0.4% 0.3% 

2014 2015H1 2016H1 

89.9% 

9.3% 
0.8% 

2015 

6.4% 6.1% 
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赔付率 
费用率 

电网销 
车商 
交叉销售 
其他 41.8% 

28.5% 

18.1% 

11.6% 

车险：业务持续较快增长，各渠道均衡发展，持续提升风险
筛选能力，赔付率逐年降低，保持良好盈利能力 

• 个人车险业务持续较快增长，电网销、车商、
交叉销售三大主要渠道均衡发展，其中电网
销渠道保费占比超40%，为下一步的客户线
上迁徙打下坚实基础 

• 持续提升风险筛选能力，赔付逐年降低，承
保盈利能力优良。 

图2  个人车险业务16上半年分渠道保费占比 图3 个人车险综合成本率 

63.3% 61.5% 57.1% 

2014 2015 2016H1 

35.6% 37.9% 40.7% 

98.9% 99.4% 
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97.9% 

图1 个人车险保费收入 
（亿元） 

2014 2015 2016H1 

备注：2016H1增速较2015年降低主要为营改增影响。 

+21.1% 896 
1085 

584 
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图1 AUM和AUM收益率 

图2  LUM和LUM收益率 图3 不良率 

• 通过智能化转型，丰富服务渠道和产品种类，
扩展业务规模； 

• 优化产品结构，持续提升综合收益水平； 

• 不良率基本保持稳定。 

银行零售：线上线下为客户提供全方位便捷的综合金融服
务，扩展业务规模，提升综合收益率  

AUM（亿元） 
AUM收益率 

2014 2015 2016H1 

1.23% 1.20% 1.13% 

5,020 6,672 7,241 

LUM（亿元） 
LUM收益率 

2014 2015 2016H1 

4.42% 
5.69% 6.01% 

1,789 
2,033 2,159 

2014 2015 2016H1 

0.69% 0.72% 0.8% 

31 

备注：不包含小企业自然人贷款 
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图1 客户数 
(万户) 

图2 交易金额 
(亿元) 

图3 贷款余额与资产收益率 

• 充分利用集团内外部网络平台资源，进行海
量获客; 

• 交易金额不断扩大，稳步提升贷款规模及资
产收益水平； 

• 运用大数据分析客户行为，建立多种风险模
型，提升客户收益水平。 

备注：资产收益率为减去拨备后收益率 

信用卡：海量获客，提供多样化消费、分期、理财使用场景
提升收益 

2014 2015 2016H1 

6,151 
8,069 

5,291 
+31% 

2014 2015 2016H1 

1,405 

1,753 
2,029 

+25% 

+16% 

贷款余额（亿元） 
资产收益率 

2014 2015 2016H1 

6.92% 
7.16% 

7.41% 

1,029 1,477 
1,630 

32 
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图2 证券经纪业务客户数 
(万人) 

证券：经纪业务客户规模和市场份额持续提升 

2014 2015 2016H1 

137 

423 

685 

+208% 

+62% 

33 

图3 经纪业务客户市场份额 

• 互联网经纪海量获客优势继续扩大，存量客
户市场份额稳步提升，从2015年末行业第8
名快速提升至第4名； 

• 互联网成为主要获客渠道，公司已在行业树
立起互联网券商转型引领者形象。 

2014 2015 2016H1 

1.3% 

3.3% 

4.5% 

+154% 

+36% 

图1 证券经纪业务利润 
(亿元) 

2014 2015 2016H1 

3.9 

12.4 

4.7 
+218% 

数据来源：行业协会 
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图2 期末AUM 
(亿元) (亿元) 

图3 C端交易量 

• 全球最大的线上财富管理平台， 目前AUM
值超3000亿 

• 注册用户和活跃投资用户大幅提升，活跃投
资用户占比为25.1% 

备注：活跃投资用户为过去12个月内最少投资过一次或个人AUM>0的人数 

2014 2015 2016H1 

510 

2,510 

3,388 

4.9x 

2014 2015 2016H1 

827 

6,465 
6,659 

7.8x 

陆金所：用户规模超2000万，业务交易量和AUM均快速
增长 

34 

图1  活跃投资用户和注册用户数 

2014 2015 2016H1 

活跃投资用户（万人） 
注册用户（万人） 

34 
363 587 512 

1,831 
2,342 
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图2 日活跃用户数峰值 
(万人) 

2015 2016H1 

138 

909 

6.6x 

图1 注册用户量 
(万人) 

2015 2016H1 

3,026 

8,922 

2.9x 

图3 日问诊量峰值 
(万人) 

2015 2016H1 

12 

25.8 

2.2x 

医疗健康服务：好医生位列移动医疗行业第一，日活用户
超百万 

35 

• 健康管理和移动医疗并重发展，目前国内覆
盖率第一的移动医疗应用 

•  自建医疗团队近1000人，外部签约医生5万
余人 

• A轮融资5亿美元，估值达到30亿美元 
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4,146 

10,451 
13,600 

图1 累计用户数量 
(万人) 

图2 合作金融机构个数 

• 为用户提供账户管理、财富管理、信用管理、
生活管理的一站式服务 

• 自助式、智能式和顾问式三种方式帮助用户
财富管理 

• 合作金融机构伙伴迅速增加，大数据征信带
来协同发展 

2.5x 

1.3x 

图3 金融产品迁徙人次 
(万) 

2014 2015 2016H1 

银行（个） 
非银金融及准金融（个） 

2014 2015 2016H1 

85 

240 

账户管理服务：金融一账通注册用户近1.36亿，实现金融
机构合作近800家 

36 

7.1x 

2015 2016H1 

9 
103 126 

694 

29 2.9x 
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图2 支付业务处理交易规模 
(亿元) (亿) 

图3  积分交易规模 

• 2016年上半年支付交易规模达2015年全年

规模，至14,239亿 

• 2016年上半年积分交易规模达125亿 

2014 2015 2016H1 

15,700 
14,239 

2,249 

7.0x 

2014 2015 2016H1 

212 

125 
150 

1.4x 

支付积分服务：壹钱包支付和积分业务并举，业务交易量
快速提升 

37 

图1  交易用户量和注册用户量 
交易用户（万人） 
注册用户（万人） 

2015 2016H1 

426 
992 

1,600 

4,874 

2015 

1,036 

3,933 
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主要产品经营成果小结 

核心金融产品：规模和盈利并重发展，盈利性行业领先 

互联网服务：爆炸性增长，客户高度活跃 

38 
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集团个人业务价值增长来自核心金融、互联网价值的共同
成长 

集团个人
业务价值 核心金融业务价值 互联网用户价值 

• 核心金融已有成熟的业务模式，
互联网+模式加速价值成长 

• 整体盈利持续增长 

• 互联网用户价值逐渐显现， 

交易规模及服务范围迅速扩大， 

成为集团价值增长新动力 

40 
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2014 2015 2016 

盈
利
性 

时间 

核心金融经济模型和业务价值 

核心金融 
个人业务价值 

核心金融 
客户数 价值系数 核心金融 

人均利润 成长系数 

核心金融 
个人业务利润 核心金融客户数 核心金融人均利润 

互联网 
代理人 
柜面 
电销 
其他 

2014 2015 2016 

总人数 

互联网加速线上获客 互联网加速人均合同数提 
升，人均规模指数型增长 

互联网降低成本， 
提高运营效率 

人均产品规模 产品盈利性 

NBEV 率 

车险综合 
成本率 

银行零售
AUM收益率 

41 

人均LUM 

人均AUM 

产
品
规
模 

单客持有 
合同数 

1 5 10+ 

1X 
11X 

40X 

38X 

7X 
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互联网用户经济模型及业务价值 

互联网 
用户价值 

年活跃 
用户数 价值系数 

互联网 
户均服务/ 

产品 
成长系数 

互联网 
用户收入 年活跃用户数 互联网 

户均服务/产品数 

互联网年活跃用户 
规模快速增加 

互联网户均服务/产品数 
稳步提升 

互联网每服务/产品收入 
平稳增长 

互联网 
每服务/产品收入 

活跃用户占比 
年活跃用户数 

42 

互联网 
每服务/ 
产品收入 

2014 2015 2016 2014 2015 2016 2014 2015 2016 

互联网户均服务/产品数 互联网每服务/产品收入 
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