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形势判断和方向 



平安银行消费金融业务的优势 
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消费信贷规模占GDP比重仍需提升 

中国 
12% 

美国 
20% 

我国人均消费信贷余额和消费信贷规模占GDP的比重均远低于发达国家和地区，伴随着综合国

力提高，居民消费水平提升，消费信贷市场发展潜力巨大。截至2018年末，我国消费信贷

（不含房贷）市场规模已超10万亿元，占GDP的比例12%左右，美国同类指标逾20% 

政策支持 

近年来，国务院、银监会、央行等持续加大对消费信贷的政策支持力度，针对市场准入、合规
管理、产品创新等多方面，出台相关政策或指导意见，促进消费信贷市场发展。 

数据来源：中国报告网 
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消费金融市场仍然存在较大发展空间 
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外部环境变化导致我行与行业风险均处于上升通道，19年经济形势不确定性仍然巨大 

A 平安 B C D E F G H

同业18年不良率表现 

18年初 18年末（核销前） 
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在外部共债风险爆发情况下我行各产品不良率仍保持行业较低水平 

信用卡 汽车 住房按揭贷款 其他 

平安 股份行平均 商业银行平均 

注：数据来自于银保监会定期共享数据 
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我们的策略：选择性发展 

通过技术升级加强选择的能力 

通过提高选择的门槛，加强应对经济下行的能力 

通过选择的过程，优化资产结构 
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风险策略解析 
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360°客户视图 
统一外部数据查询平台 

客户级履约能力测算 
信用不良模型 

多产品额度判断 
客户收入负债模型 

总授信控制 
针对所有零售产品，进行客户授信 

零售级黑名单 
囊括零售所有产品6000万黑名单 

客户资料真实性判断 
统一反欺诈模块 

APOLLO 

从孤立的产品级授信走向客户级授信 

技术升级：全零售统一客户级审批平台Apollo 

信用卡申请 

新一贷入口 

消费贷款 

一次申请 
多产品授信 

客户级 
欺诈判断 

零售级 
客户授信 

实时AI计算引擎为基础，秒级结论产出，自动化风险识别 
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技术升级：宙斯盾反欺诈系统 

带有活体监测的人像识别 

OCR光学字符识别技术 

声纹验证技术 

GPS数据监测 

微表情识别 

中文模糊匹配技术 

设备指纹识别 

自动问题库 

无监督预测算法 

自动语音 

链式聚类团案防控 
• 团案专属策略，通过知识图谱关联不同申请 

• 亿级基础数据通过关联关系实时成网 

• Timeline+网络图人工排查系统 

• 无监督提前预测模型 

 

360°身份认证 
• 通过全方位身份要素收集 

• 600+变量模型 

• 实时计算客户真伪风险 

反欺诈AI武器库 

智能风险排查 
• 客户自助通过生物监测，与机器人互动 

• 自动语音进行无人力风险排查 

• 准确率超过99.9% 

• 通过深度学习自动迭代答案准确性 

三大手段 
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提高门槛和优化结构：多维度优化新一贷结构 

渠道优化 
1、交叉销售：积极拥抱集团寿险客户 
2、线上申请：积极推进去中介化客户线上申请流程 

客群提升 
1、提升优质客户占比 
2、人行评分最高两档客户占比已经提到80%； 

动态调整 
1、动手早、调整快：2018年1月开始收紧调整 
2、调整频繁 

1、严格管控过度负债：通过大数据，精准识别现金贷、小贷、P2P
客户，防止客户过度负债； 
2、降低产品定价：应用风险定价，通过主动降价主动扩大优质客
群； 

严控共债 
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提高门槛：新一贷17-18年通过率 

2017 2018

发放金额（亿） 

17-18年新一贷发放量基本持平 

2017 2018

17-18年新一贷审核通过率降低 
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结构优化：新一贷客户结构优化 

2016 2017 2018

提升优质客户占比 
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中介 寿险 金服 

2016年 2017年 2018年 

新一贷渠道风险水平 新一贷渠道结构持续优化 

中介 寿险 金服 

结构优化：新一贷产品渠道优化 
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新一贷新发放风险可控 

2010Y 2011Y 2012Y 2013Y 2014Y 2015Y 2016Y 2017Y 2018Y

注：数据口径为账龄6个月时的逾期30天以上贷款余额占比（%） 
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提高门槛和优化结构：多维度优化信用卡结构 

产品选择 
有所为有所不为，秉持小额分散与应急使用原则，谨慎开展现金分
期业务，在整体业务增速全行业第一的同时现金分期发放量行业最
少 

共债打击 
在贷前与贷中环节开展高密度、高频次、高强度的共债排查与打击 

提高门槛 
自17年下半年监管整治现金贷以来，开始大规模开展问题客户打击
并提升增信门槛 
 

结构优化 
有收有放，在压缩问题客户同时积极开展优质客户的增信，
提升年轻高学历客户等优质客群在组合授信中的占比，为组
合的持续健康经营打下良好基础 
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结构优化：有所为，有所不为 
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提高门槛：对高负债客户严格控制打击 

高负债客户的风险较高且上升较快 

 高负债客户在外部环境趋紧时风险上升较快，打击此类客户有效降低组合风险损失 

高负债客户通过率下降 

仅保留集团高AUM客户 

201706 201812

2018年较2017年风险增幅 -20%
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结构优化：在打击风险客户的同时，优化优质客户授信，改善组合结构 

年轻优质客户 

各类客群风险收益分布 

年轻高学历类客户，风险相对处于低值，收益相对高
值，是我行授信的主要倾斜目标 

在策略上，我行继续对年轻优质客群进行倾斜，新发卡额度占比持续提升； 

优质客群 

风险 

收益 年轻高学历客户通过率显著高于其他客户 

非优质客群 

年轻高学历 其他 
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效果示例：网络通路业务增长与风险品质双丰收 

18年以来，线上获客发展迅速。通过前述风险策略与营销端的积极协同，实现了业务快速增长与风险品质优化的双丰收 

发卡量增长 集团与场景获客客户占比 
上升 

网络渠道发卡客户品质持续改善 

2017 2018 2017 2018 2017Q1 2017Q2 2017Q3 2017Q4 2018Q1 2018Q2 2018Q3

账户数 

风险 
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信用卡客户风险稳健可控 

信用卡新发卡品质持续优化。 

15Q1 15Q2 15Q3 15Q4 16Q1 16Q2 16Q3 16Q4 17Q1 17Q2 17Q3 17Q4 18Q1 18Q2 18Q3



总结： 

2、整体风险和行业一样处于上升通道中，但是表现优于行
业， 风险可控，新户质量平稳优化。 

1、选择性发展的策略:   提高门槛 // 技术升级 // 优化结构 

3、19年不确定性大，挑战高，我们会保持选择性策略，动
态调整，应对风险 
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