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Disclaimer

The information in this presentation has been prepared by representatives of Ping An Healthcare and Technology Company Limited (the “Company,” and together with its subsidiaries, the "Group") solely for use in 

presentations by the Company for information purposes only and have not been independently verified. 

No representation or warranty, express or implied, is made as to, and no reliance should be placed on, the fairness, accuracy, completeness or correctness of the information, or opinions presented or contained herein. 

Neither the Company, any other member of the Group nor any of their respective affiliates, controlling persons, directors, officers, employees, advisers or representatives shall have any responsibility or liability whatsoever (for 

negligence or otherwise) for any loss howsoever arising from any use of this presentation or its contents or otherwise arising in connection with this presentation. The information or opinions presented or contained herein are 

subject to change without notice and shall only be considered current as of the date hereof. 

This presentation is based on the economic, regulatory, market and other conditions as in effect on the date hereof. It should be understood that subsequent developments may affect the information contained in this 

presentation, which none of the Company, any other member of the Group are under an obligation to update, revise or affirm. 

The information communicated in this presentation contains certain statements that are or may be forward looking. These statements typically contain words such as "will," "expects" and "anticipates" and words of similar 

import. These forward looking statements are based on a number of assumptions about the Group and other matters, such as the Group's operations, its future development plans, market (financial and otherwise) conditions, 

growth prospects, and are subject to known and unknown risks, uncertainties and other factors beyond the Group's control, and accordingly, actual results may differ materially from the results expressed or implied by these 

forward-looking statements. Each of the Company, any other member of the Group, undertakes no obligation to update these forward-looking statements for events/or circumstances that occur subsequent to such dates.

This presentation and the information contained herein does not constitute or form part of and should not be construed as, a prospectus or other offering document or an offer for sale or subscription of or solicitation or 

invitation of any offer to buy or subscribe for any securities of the Company. The securities of the Company have not been and will not be registered under the U.S. Securities Act of 1933, as amended (the "Securities Act") or 

securities laws of any state in the United States, and may not be offered, sold or delivered within the United States or to U.S. persons absent from registration under or an applicable exemption from the registration 

requirements of the United States securities laws. Any failure to comply with this restriction may constitute a violation of U.S. or other national securities laws. No money, securities or other consideration is being solicited, and, 

if sent in response to this presentation or the information contained herein, no money, securities or other consideration wil l be accepted. 

No invitation is made by this presentation or the information contained herein to enter into, or offer to enter into, any agreement to purchase, acquire, dispose of, subscribe for or underwrite any securities or structured 

products, and no offer is made of any shares in or debentures of a company for purchase or subscription except as permitted under the laws of Hong Kong. 

By attending this presentation you acknowledge that you will be solely responsible for your own assessment of the market and the market position of the Group and that you will conduct your own analysis and be solely 

responsible for forming your own view of the potential future performance of the business of the Group. Any decision to purchase securities in the context of a proposed offering of securities, if any, should be made solely on 

the basis of information contained in an offering circular or prospectus prepared in relation to such offering. 

This document is directed only at persons which are (1) outside the United States under Regulation S of the Securities Act, (2) "qualified institutional buyers" ("QIBs") (as defined under Rule 144A of the Securities Act), and (3) 

lawfully able to receive this document under the laws of the jurisdictions in which they are located or other applicable laws. By accepting this document, you are deemed, or to have represented and agreed that you and any 

persons you represent (a) are outside of the United States, or (b) are QIBs, and that it is lawfully able to receive this document under the laws of the jurisdiction in which it is located and other applicable laws.

In Hong Kong, this document must not be sent to anyone other than to "professional investors" as defined in the Securities and Futures Ordinance (Chapter 571 of the Laws of Hong Kong) and any rules made under that 

Ordinance. This document contains no information or material which may result in it being deemed (i) to be a prospectus within the meaning of section 2(1) of the Companies (Winding Up and Miscellaneous Provisions) 

Ordinance (Chapter 32 of the Laws of Hong Kong), or an advertisement or extract from or abridged version of a prospectus within the meaning of section 38B of the Companies (Winding Up and Miscellaneous Provisions) 

Ordinance or an advertisement, invitation or document containing an advertisement or invitation falling within the meaning of section 103 of the Securities and Futures Ordinance (Chapter 571 of the Laws of Hong Kong), or 

(ii) in Hong Kong to have effected an offer to the public without compliance with the laws of Hong Kong or being able to invoke any exemption available under the laws of Hong Kong and is subject to material change without 

notice.



使命和愿景
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使命

 为每个家庭提供一位家庭医生

 为每个人创建一份电子健康档案

 为每个人制定一个健康管理计划

愿景

打造全球最大的医疗健康生态系统

用科技让人类更健康



中国医疗健康服务市场：大规模，迅速发展，伴随着结构性缺陷

9.4%
2016-2026E 

复合增长率

2012年

2.8万亿元

2016年

4.6万亿元

2026年
11.4万亿元

资料来源：沙利文分析。1 2016年中国数据。

中国卫生总费用

目前中国医疗
健康服务市场

的缺陷

医疗服务体验差1

基本社会医疗保险资金赤字

3小时
平均就诊时长

8分钟
问诊实际时间

2026E2020E

预计开始出现赤字 (2.3万亿元)

优质医疗资源稀缺及分布不均1

8% 50%
三级医院

27% 37%

32% 7%

33% 6%未评级医院

二级医院

一级医院
医院数量
占比

医院年门诊就诊人次
占比
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互联网+人工智能是当前行业痛点的唯一解决方案

医疗资源

 借力互联网实现跨地域医疗资源即时共享

 人工智能助理弥补家庭医生缺口，缓解线下医疗机构压力

用户体验

 24×7 便捷高效的优质医疗健康服务，轮候时间短

 减少病人的医疗成本

社会影响

 低成本和可扩展的模式，提供可及性更高的医疗
服务

 整体提高全民健康水平

+
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我们打造一站式医疗健康平台，重塑用户行为

医疗健康信息 医疗服务
药品
保健品
医疗器械

健康计划

打通数据一站式服务

全面、个性化、持续高质量的医疗健康服务

医疗资源

一站式门户

用户场景
健康人群

患病人群

5



医疗健康生态系统提供全面的服务

注：国家卫计委医院分类系统指定为三级医院的大容量多区医院，为多个地区提供优质专业医疗服务，并从事高级教学和科研工作。数据截至2017年12月31日。

健康

亚健康

治疗

888 位全职医生和医务助理

约3,100家合作医院 ，包括1,000家以上三甲
医院

与约2,100 名来自三甲医院的外部医生
签约，构建 “找名医”计划

~约1,100家合作体检中心，覆盖逾300个城市

约500家牙科诊所，覆盖约60个城市

7,500 家合作药房

约70家医美中心，覆盖约30个城市

平安e家保提供商业保险覆盖
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我们是中国医疗健康的门户

在线问诊

转诊

闪电送药

个人护理

二次诊疗

挂号和
住院安排

慢性病管理

健康检查

基因检测中医养生

口腔卫生
服务

健身

减肥

健康头条

步步夺金

健康计划

健康商城

医美服务

线下门诊

在线问诊

高血压患者

糖尿病患者

体检市场

医疗旅游市场

口腔卫生市场

中药市场

电话问诊

健康测评
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投资亮点



5,600 

450 400 310 300 

21,800 

4,000 2,810 2,800 2,700 

在中国迅速发展的互联网医疗健康行业中处于绝对的市场领先地位1

2015-2017 复合增长率：152.3% 2015-2017 复合增长率：142.4% 2015-2017 复合增长率：204.1%

~1.928亿
总注册用户1

3,290万
月活跃用户2

~370,000
日在线咨询量3

2016年日活跃客户（千人）4 2016年月活跃客户（千人）4

公司A 公司B 公司C 公司D 公司A 公司C 公司D 公司B

资料来源：公司招股说明书，沙利文分析。
注： 1总注册用户截至2017年年底。2 2017年各月的月活跃用户平均值。3 2017年平均值。4 2016年平均值。
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病人

中医闪电送药

在线咨询

健康管理
计划

电子
健康档案

健康头条

二次诊疗 转诊

挂号服务

住院安排 健康检查

国内/海外
医疗服务

独特的商业模式提供一站式门户，将用户与全面的线上及线下医疗资
源建立联系

2

线上

线下
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自有医疗团队及创新的技术解决方案为用户提供超卓体验3

人工智能助理

注： 1 截至2017年12月31日。 2 2017年满意率。

增强问诊效率

节省劳动力成本

提高诊断精确度

+

医疗大数据

医生

病人

实
时
切
换

信
息
和
建
议

初步症状收集

建议
记录

机器学习

人工智能

专
业
反
馈

医生

专职的自有医疗团队1

+14

14年平均医疗
专业经验

24×7
满足服务需求

实时
质量控制

迄今零
医疗事故索赔

多数来自
三级医院

多为主治医师
以上职称

ISO 9001:2015
质量管理系统

标准

888名医疗人员
组成的自有医疗

团队
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97% 用户满意率2



满足用户全部医疗健康需求，战略性推动用户互动及参与度最大化4

资料来源：预估基于沙利文分析及国家统计局数据。
注：2017年平均比率。

严重病症住院治疗

前往医院

轻微病症门诊治疗

>80% 

~60% 

<20% 

自行解决

大多数患者可受益于平安好医生
提供的问诊、转诊和医疗服务

~40% 

医疗 – 低频

患病人群

视频 奖励计划

健康 – 高频

健康人群

健康管理及健康互动

健康咨询 健康商城 健康头条

每
日

每
日

每
日

每
日

每
分
钟

消费型医疗

每
周
或
每
月
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快速增长及多元化的收入实现渠道5

2017年总收入 18.7亿元人民币

＋

13%

35%

48%

4%

医疗

健康

消费型
医疗

健康
商城

健康管理
及健康互

动

家庭医
生服务

家庭医生服务 消费型医疗

健康商城 健康管理及互动
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6

王涛

董事长兼首席执行官

 曾任阿里巴巴高级副总裁和阿里软件（阿里云前身）总裁

 领导开发阿里巴巴、淘宝和支付宝的技术平台

 领导阿里软件为中国的中小企业提供在线软件服务

 曾任金山软件前首席技术官；美国微软总部软件工程经理

 曾任平安健康险的主席兼行政总裁，在医疗健康行业积累了丰富的经验

 2008年被中国软件行业协会评为“中国SaaS领军人物大奖”，2016年被《第一财经周刊》评为“中国商业创新50人”
之一，2017年被《胡润百富》授予“2017胡润中国产业领袖”

吴宗逊
首席产品官

 在阿里巴巴集团拥有逾10
年的产品设计及运营经验

 淘宝商户平台事业部高级
总监

 曾任阿里软件管理软件部
运营总监

白雪
首席运营官

 在企业运营和营销方面拥
有逾15年经验

 曾任平安健康险首席市场
官

 曾在阿里软件担任多个职
务，包括人力资源部总监
和市场部总监

王齐
首席技术官

 曾任阿里巴巴集团技术副
总裁

 在互联网技术和计算机系
统开发及管理方面拥有逾
20年经验

谢红
医院院长

 曾在南京医科大学附属医
院工作逾20年，曾经担任
分院负责人、副主任医师
和研究生导师

望亭松
医院副院长

 曾在瑞金医院急诊科工作
逾20年时间，担任副主任
医师

拥有互联网及医疗经验的一流管理团队…

 曾任Asia Miles首席财务
官

 在财务和会计方面拥有丰
富的经验，曾经担任的职
务包括太古地产有限公司
的财务总监、香港联合船
坞集团的高级经理、
Shaw, Kwei & Partners
的联席董事

欣荣
首席财务官
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…平安集团的强大股东支持

注: 1 截至2017年12月。

 面向超过1.65亿零售客户1 的交叉销售

 强大的销售和营销支持 促进医疗健康产
品的分销

 商业保险覆盖
 业务机会

 有条件获益于 与政府紧密的合作
关系

 平安的品牌声誉 可即刻唤起用户的信任

6

15



业务概览
业务概览



 来自在线咨询和其它医疗服务的服务收费

 来自增值服务组合和会员计划的收费
收入来源

家庭医生服务—便捷高效的医疗服务1

在线咨询体验

付费服务模式 会员模式

会员服务

对于用户

 优质健康服务

 获得保险理赔

对于保险公司

 改善保单持有人的健康状况

 降低疾病发生率

 增强保险产品的竞争力

与保险公司合作，提供增值服务

问诊 治疗 医疗专家 医院网络康复

描述症状 智能导诊 问诊

转诊

线下检查

病症解决

建议

问诊后

商业保险覆盖ISO 质量管理系统标准

17



消费型医疗 – 标准化的消费型医疗服务组合2

 向个人和企业用户销售定制化医疗服务组合收入来源

服务组合种类 营销渠道线下合作伙伴

线下营销

线上营销

收入贡献1

81.2%

3.9%

1.0%

注: 1 2017财年

13.9%

体检

基因检测

口腔卫生

海外体检

医美

未来开发更多种类产品 ……
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健康商城 – 生态系统变现的战略渠道3

 自营业务模式下的产品销售

 平台业务模式下的佣金
收入来源

注：1 2017年。2 截至2017年12月31日。 3 按2017年的交易总额计算。

健康商城用户界面 健康商城提供产品

医疗器械中西药品保健滋补

个人护理 母婴护理 运动健身

家用电器家居百货

医疗保健产品（53%）

健康产品（ 23%3）

其他产品（24%3）

~17.88万 个SKU2

同比增长156%

GMV ~11.93亿元1

同比增长537%
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健康管理和健康互动 – 最大程度提高用户参与度4

 广告收入收入来源

健康评测

健康评测涉及生理健康和心
理健康

健康评测用户界面

健康计划2

 131个 健康计划

健康计划用户界面

奖励计划1

 吸引了~1,320 万个新用户
 平均月活跃用户数~1,840万

奖励计划用户界面

健康头条1

 平均日活跃用户数 >100万

 日均网页浏览量~290万

 日均信息流广告~4,300条

健康头条用户界面

注：1 2017年数据。 2 截至2017年12月31日数据。 20



财务概览
财务概览



主要业务驱动因素

30

132

193

2015 2016 2017

6

22

33

2015 2016 2017

40

180

370

2015 2016 2017

月活跃用户（MAU）1 日均在线咨询量

（百万人） （千次）（百万人）

注：所有指标截至2015年、2016年、2017年12月31日。
1 按各日历月MAU平均值计算

注册用户

复合增长率

152%
复合增长率

142%
复合增长率

204%
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收入概览

279

601

1,868

2015 2016 2017

收入

(人民币 百万元)

CAGR

159%

 2015至2017年间，4大业务板块均实现了显著的高速增长

119
137

242

2015 2016 2017

家庭医生服务

155

388

655

2015 2016 2017

消费型医疗

2
63

896

2015 2016 2017

健康商城

3
14

74

2015 2016 2017

健康管理和互动

复合增长率

43%
复合增长率

106%

复合增长率

2,072%
复合增长率

370%
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毛利润概览

111

254

612

40% 42% 

33% 

2015 2016 2017

毛利润

复合增长率

135%

(人民币百万元)

毛利率

分析：

 2015至2017年间，毛利润增速明显

 2017年毛利率降低的主要原因是，健康商城的收

入贡献大幅增长，占总收入的比例较2016年大幅

提升。然而，健康商城的毛利率低于其他三个业务

板块
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费用结构

430

1,242

1,434
154%

207%

77%

2015 2016 2017

销售、营销与管理费用

销售与营销费用 管理费用 收入占比

主要驱动因素：

 2017年销售与营销费用降低主要是为提升营销费

用成本效益提升了营销的针对性，同时还修改了健

康奖励活动

 2017年管理费用增长是因为员工福利和上市费用

增长

（人民币百万元）
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谢谢!


