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2009 2009 中国平安开放日中国平安开放日

—— 平安银行业务介绍平安银行业务介绍

20092009年年1010月月1616日日
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主题 发言人 职务

议题

平安银行 行长银行概述 理查德 •杰克逊

信用卡业务情

况介绍
陈伟 平安银行 常务副行长

网点战略拓

展情况介绍
李南青 平安银行 董事会秘书

广州分行

发展模式
叶望春 平安银行 副行长
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银行概述

理查德 •杰克逊 行长

2009年10月16日
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平安银行发展里程碑

获准更名为平安银行，并荣获

“最佳城市商行”称号
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2008年

• 完善公司治理机制
• 强化五大风险管理
• 拓展战略业务
• 提升服务水准
• 推进文化融合与人才发展
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目前

加快网点拓展步伐，目前拥有

深圳、上海、福州、泉州、厦

门、杭州、广州、东莞（筹）

8家分行

• 监管评级从“五级”上调
至“二级”

原平安银行并入深商行

2

2007年

• 打造管理团队
• 大幅改善资产质量
• 启动信用卡、安盈理财、“赢动
力”（中小企业）三大战略业务

1

2006年12月

平安集团收购深商行约90％

的股份
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我行现有8家分行（含1家筹建），

服务平安集团约16%的客户。

我行已设网点城市

平安集团已设机构（二级）
的城市

深圳

东莞(筹)广州

佛山

厦门
泉州

福州

宁波

上海

杭州

苏州

无锡
南京

长沙

武汉
成都

济南
青岛

大连

沈阳

北京

天津

昆明

西安

乌鲁木齐

拉萨

西宁

兰州

银川 太原
石家庄

呼和浩特

哈尔滨

长春

海口

南宁

贵阳

重庆

南昌

合肥

郑州
南通

惠州

全国性的机构战略布局初具雏形
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资本充足率（%） 核心资本充足率（%）

多渠道筹集资本，资本充足水平始终高于监管要求（1/2）

10.68
9.07

10.70 11.20
14.33

2006 2007 2008 2009年中 2009年9月末

10.79
9.11

10.50
8.40

11.84

2006 2007 2008 2009年中 2009年9月末
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资本净额（百万元）

• 2009年6月，我行成功发行30亿元次级债券，补充附属资本

• 2009年8月，我行完成向原股东配股，增资50亿元，补充核心资本

多渠道筹集资本，资本充足水平始终高于监管要求（2/2）

4,714
6,209

8,510

11,974

2006 2007 2008 2009年中

4,761
6,238

8,381
8,993

2006 2007 2008 2009年中

核心资本净额（百万元）
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82

142 146

197

2006 2007 2008 2009年中

资产总额 (十亿元)

复合增长率33.9%

实现高于市场平均水

平的增长

创新销售模式，业务规模增长迅猛（1/2）
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47
62

72

104

贷款总额 (十亿元) 

2007 2006 2007 2008 2009年中

复合增长率24.5% 复合增长率30.3%

创新销售模式，业务规模增长迅猛（2/2）

72

113 107

139

存款总额 (十亿元) 

2006 2008 2009年中
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• 采取各种手段，妥善处置

历史遗留的不良资产

• 完善各类风控政策，标准

与流程，构建全面风险管

理体系

与14家上市银行相比，

资产质量最佳

与14家上市银行相比，

资产质量最佳

资产质量明显改善，抗风险能力明显增强

6.51

0.83 0.54 0.46 0.44

2006 2007 2008 2009年中 2009年9月末

不良贷款率（%）

拨备覆盖率（%）

不良资产
打包出售

75.80 82.20

153.72
139.04 148.19

2006 2007 2008 2009年中 2009年9月末
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ROE逐步回到行业平均水

平，并高于监管要求

加快盈利模式战略转型，取得较好的股东回报（1/2）

ROE（%）

12.48

26.60
22.00

13.70

2006 2007 2008 2009年中
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加快盈利模式战略转型，取得较好的股东回报（2/2）

手续费收入占比（%）

3.73 3.03

5.28

9.12

2006 2007 2008 2009年中

净利润（百万元）

304

1,584 1,636

602

2006 2007 2008 2009年中
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• 信用卡: 2008年累计流通卡152万张,  2009上半年累计流通卡211万张，增长38.8%

• 新分行拓展: 2008年开业泉州、厦门分行，2009年开业杭州、广州分行

• 新支行拓展: 2008年新设10家支行，2009年上半年新设5家支行

(500)

0

500

1,000

1,500

2,000

人
民
币
（
百
万
元
）

1,828

2008年 信用卡 网点拓展IT

(329)

(78)
(13)

2008年
常规费用

1,408

2008年战略重点投入4.2亿

1,111

2009上半年
常规费用

网点拓展 IT

(60)
(31)

2009上
半年

806

2009年上半年战略投入3.05亿

信用卡

(214)

着眼未来，各项支出确保战略重点投入
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一个客户

一个账户

多个产品

一站式服务

• 交叉销售成为
银行业务增长
的主要驱动力

• IT信息平台依

托平安科技

• 运营集中依托
平安数据科技

• 培训体系依
托平安大学

利用集团资源，与集团充分融合
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通过亲身模拟，切

实加强对实际工作

的系统性认识和具

体操作能力经验

内设转账区、现金

区、大堂经理服务

区、客户等候区、

填单区等

机具设备采用真实标

准配置，全面再现实

际工作情景

通过场景模拟、
现场体验，提供
实战经验

系统性地强化一
线人员的业务和
服务技能

全面提升

操作水准

例：平安大学里用于培训的模拟支行
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充分的监管信任

监管评级由收购深

商行前的五级上调

至二级

更名“平安银行”，被

确认为全国性股份

制商业银行

率先在行业内获得无

网点异地城市发卡与

远程开户试点资格

稳健改革重组，获得充分监管信任
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平安信用卡业务情况介绍

陈伟 常务副行长

2009年10月16日
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• 克服发卡城市少的短板，发卡量、流通卡快速增长，创造
国内商业银行发卡记录

• 08-09年克服金融危机影响，快速增长

业务迅猛增长

累计发卡及流通卡量

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000

3,500,000

2007年 2008年 2009年(9月) 年份

卡 量
/卡

累计发卡数

累计流通卡数



19

• 市场份额、应收账款高速增长

• 09年上半年市场份额超越浦发、深发展

• 深圳地区排名第2

• 上海地区排名第8

业务迅猛增长
金 额

/千 元

年份
0

5,000,000

10,000,000

15,000,000

20,000,000

25,000,000

2007年 2008年 2009年(9月)

交易金额与应收账款 总消费金额

应收账款余额
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平安

BE@RBRICK

时尚信用卡

目标客群：潮流族群

功能亮点：

•挂失前72小时消费损失保障

•全球首张BE@RBRICK主题卡

目标客群：爱家族

功能亮点：

•挂失前72小时消费损失保障

•附赠家庭财产盗抢险

•附赠200万航空意外险

平安银行信用卡

目标客群：私家车主

功能亮点：

•挂失前72小时消费损失保障

•附赠全车人员意外险

•附赠全国范围道路救援保障

平安车主信用卡

目标人群：平安寿险客户

功能亮点：

•挂失前72小时消费损失保障

•附赠海陆空全方位意外保障

•附赠燃气意外保障

平安银行·
保险信用卡

目标客群：商旅人群

功能亮点：

• 挂失前72小时消费损失保障

• 消费积分自动转化携程积分

• 附赠海陆空全方位意外保障

平安携程
商旅信用卡

初步建立覆盖不同客群的产品体系
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2007.6.18

个销信用卡

在深圳寿险
启动，开创

信用卡推广

新模式

探索综合开拓模式

• 组建专员团队常年驻扎营业
区，培训业务员、提供推广

支持

• 针对寿险客户需求研发产品
与功能：推出平安银行·保
险信用卡、在产品中附赠高

额保障等

• 针对寿险客户指定授信政策
专案

• 针对业务员指定专门的激励
方案

• 配备专人开展亲核亲访，确
保推广品质

成 效

• 信用卡成为业务员有效地
主顾开拓方式

• 保险功能有助于业务员将
信用卡与保险主业关联

• 信用卡后续服务及市场活
动为业务员提供了不断接

触客户的理由，提升客户

满意度

• 增强业务员展业的信心与
动力

首开寿险推广信用卡新模式

寿险贡献6成卡量

其他
1.8%

集团员工
4.7%

网销
0.1%

产养
0.1%

电销
7.9%

分行
4.3%

直销
17.0%

寿险64.1%
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获取额外展业资源

• 降低业务员展业成本

• 信用卡市场活动，提升客户拜访频次

与客户满意度

有利寿险业务

• 有利于寿险客户积累

• 为客户加保创造接触点

• 辅导新人留存

• 进行增员活动

• 体现业务员综合金融理财师的技能

和形象

• 提升平安产品的综合竞争力和客户

满意度

提升综合金融技能信用卡对

寿险业务的促动

促动寿险业务发展
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接下来，请大家观看一个短片，由平安寿险业

务员介绍推广平安信用卡的体会。
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• 收取保费、支付佣金

• 理赔
• 被保险人，支付保费

• 家属申请理赔

• 代收保费、收取佣金

• 协助理赔、免除未偿账务

主卡持卡人 平安银行 平安养老险意
外
免
还
款

销售试点
2009年7月16日-9月30日

全面销售
2009年11月

对老客户推广
2009年底

福州寿险渠道 所有有分行城市 所有老客户上
市
节
奏

• 福州寿险通路进件渗透率达5%

• 35岁以下在保客户占76.09%

市
场
效
益 ∞

2009年8月31日 未 来

综
合
金
融

强
大
优
势

综
合
金
融

强
大
优
势

首创“意外/疾病身故免还款”，代销保险产品
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依托集团综合金融

平台，以及出色的

风险管控机制、市

场营销策略、客户

服务品质，2009年

2月，平安成为首

家获批在无分行地

区试点发行信用卡

的银行，试点区域

为环渤海地区

率先试水无分行发卡

北京自2009年5月试点发卡至今
累计发卡141,300卡

0

5,000

10,000

15,000

20,000

25,000

30,000

35,000

40,000

5月 6月 7月 8月 9月
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p 多渠道发卡积累客户

p 企业/行业联名卡共享客户资源

p 信用卡紧急联络人扩展名单

信用卡聚集客户的途径：

截至2009年8月平安信用卡累计（办卡时）内、外部客
户占比：

根据平安信用卡五年规划，2013年将累计为集团贡献
新客户800万：

800万

3096,582 1.57%27.2%30,000 2009.2
(深寿)

投保保费
(万元)

人均保费
(元)

名单
转化
率

成功
约访率

客户数
（人）

信用卡深圳分部在2009年2月试点向未购买过平安寿险产品的信

用卡客户推荐寿险产品，取得了良好的市场反应。

据此测算，到2013年，800万外部客户，仅向其推销寿险产品即

可产生数亿首年保费。

信用卡——平安综合金融名片

2008 2009 2010 2011 2012 2013

36%
64%

新客户数 集团已有客户数
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• 依托当今业界最先进的软硬件平台，为全国客户提供集中、统一、标准化的服务。

2009年8月，信用卡客户服务部荣获“2008-2009年度全球最佳呼叫中心”称号

• 集中扫描键档，持续提高作业产能和时效，降低作业成本，影像切割录入模式更有

效保护客户信息

• 依托集团综合金融平台，在审核信用卡时充分了解客户各方面情况，有效防范风险

• 依托全球领先的催收业务支持系统，提升催收效能，确保信用卡资产品质

• 集中作业，有助于形成规模效益，最大限度降低经营成本

张江后援中心对业务的支持
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网点战略拓展情况介绍

李南青 董事会秘书

2009年10月16日
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概述

网点战略
拓展

物理网点

非传统
销售渠道

虚拟
销售渠道
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2006年

深圳

2008年

深圳

上海

福州

泉州

厦门

2009年

深圳

上海

福州

泉州

厦门

杭州

广州

东莞(筹)

2007年

深圳

上海

福州

物理网点快速拓展

分行数

支行数

1

46

3

52

5

60

8

71
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网点外观形象深受客户好评
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网点客户满意度指标稳超同业

平安银行 同业平均水平
零售网点环境舒适客户满意度情况
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零售网点等候时间客户满意度情况
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电话中心业务量（万笔）

虚拟销售渠道规模增长迅速

59.1

95.4 90.9

07年底 08年底 09年9月底

244

418

563

07年底 08年底 09年9月底

入网ATM数量（台数）

网银零售交易总量（亿元）

13.4
16.5

27.3

07年底 08年底 09年9月底

193.8

496.3
430.9

08年中 08年底 09年9月底

网银零售客户数（万户）
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虚拟销售渠道满意度指标稳超同业

零售客服热线客户满意度情况
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三大承诺

个人网上银行、电话银

行汇款转账免费

承诺二

借记卡全球ATM取

款、查询免费

承诺一

使用个人网上银行和电话银行，非客户过错

损失，我们赔偿

承诺三

“三大承诺”有力提升服务品质
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•从2009年2月起，我行成为全国首家获批在无分行地区试点发行信用卡的银行

•至2009年9月底，我行在北京地区累计发卡量超14万张

异地发卡举措

n 推广网上还款及便利网点

还款等便利还款渠道

n 客服热线为全国客户提供

集中服务

n 销售市场和风控职能部门

前置，确保发卡品质并开

展市场营销

n 后台集中作业有效降低发

卡成本

大力创新，开拓非传统销售渠道——异地发卡
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摄像头

防暴电话

显示器

矩阵麦克风

指纹仪
身份证识别仪

身份证扫描仪

图示：远程身份验证一体机
• 客户在直通银行网站填写申请表格

• 客户到自助开户网点进行身份验证

• 突破物理网点限制，方便客户开立
账户

大力创新，开拓非传统销售渠道——远程开户

率先被中国银监会批准，成

为全国首家试点银行，今年

在深圳实施试点
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现在，我将通过一个短片，为大家演示远程开

户的简便操作流程。平安银行是中国首家试点

远程开户的银行，这充分凸现了平安的创新能

力。
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发挥综合金融优势,创新发展模式

—以广州分行为例

叶望春 副行长

2009年10月16日
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一个客户，一个账户，
多个产品，一站式服务

扩充客户基础

●与产险、养老险、证券、信托紧密合作，选择高端客户

销售高端产品，提供一揽子综合金融服务

●深度开发寿险等渠道客户,积累安盈客户资源，提升客户

价值

●大力组织销售一账通卡，迅速将

集团各子公司客户转化为银行客户

扩大业务规模

●与产险、养老险、寿险加强存、贷款业务合作，推动业

务规模快速增长

●以保费贷款等产品推动渠道业务规模提升

促进利润增长

●以投行业务为重点，加强与信托、

证券的合作，促进中间业务收入

的增长

●推动渠道方保费收入增长

完善综拓合作模式

●高层月度联席会议，强化渠道沟通

●加强宣导、培训，提供专业支持

●营销活动流程化管理，促进业绩增长

打造难以复制的核心竞争力
经过21年的发展，平安集团已在全国拥有3000多个业务网点。在各区位市场，平安各专业系列分
公司都已建立并积累良好的品牌、庞大的客户资源、广阔的销售渠道、具备精专的服务能力，为
平安银行新设立的分行业务发展提供有力的支撑
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平安寿险

拥有客户量：250万
当地市场份额排名第二

平安证券

拥有客户量：8万
托管资产：55亿

平安健康险

平安产险

拥有客户量：110万
当地市场份额排名第二

平安信托

平安养老险

拥有团体客户：2.8万
其中年金客户：500个

平安银行

广州分行通过交叉销售，扩充客户资源，夯实业务基础，实现了业绩快速增长

新分行通过交叉销售迅速扩展业务
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接下来，以平安集团各专业系列在广州的分

公司为例，向各位展示在平安综合金融架构

下，银行业务如何超常规、快速发展。
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7月份

四个月资产总额
突破百亿

6月份

三个月存款余额
跨越五十亿大关

5月份

开业两个月
实现盈利

9月份

业绩再上新高

4月份

4月10日
正式开业

广州分行发展速度刷新广东银行业的记录

平安银行广州分行开业两个月实现盈利；三个月存款突破五十亿大关；四个月资产规模

过百亿。超常的发展速度和突出的创利能力不仅树立了平安银行的新标杆，更是刷新了

广东银行业的记录，赢得了市场的认可和尊重。
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客户数量快速增加，业务规模迅猛增长

开业以来，客户数量由开业
时的540户增加到9,316户

0
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3,000
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5,000
6,000
7,000
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9,000

10,000

4月 5月 6月 7月 8月 9月

零售客户 对公客户

9月末自营存、贷款余额较开业当月增
幅分别达200%、197% 

21.04

31.59

53.92
58.23 65.29

63.09

0.00
14.22

16.08

27.62 29.32
37.36

42.17
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存款 贷款

单位：亿元
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开业至9月末,已
累计实现净利润
1,435万元

开业至9月末,已
累计实现净利润
1,435万元

盈利能力领先同业

18个月

6个月
2个月

开业两个月即实现盈利，净利润大幅增长

同业新开分行实现盈利最短周期

0

6

12

18

正常情况 同业较好情况 广州分行

比同业较好水平缩
短了4个月

4月
5月

6月
7月

8月

(65)
62

199

388
435

净利润（万元）

9月

434
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负债业务期限结构趋向更优

存款结构期限分析
单位：亿元

0.00

10.00

20.00

30.00

40.00

50.00

60.00

70.00

4月 5月 6月 7月 8月

定期余额

活期余额

活期存款占比一直维持在50%以上，且3季度进一步提升，

存款平均成本率为1.19%，处于业内较好水平

4月 5月 6月 7月 8月

活期余额 10.62 15.70 35.98 32.75 34.45
定期余额 10.43 15.88 17.94 25.49 30.84

合计 21.05 31.58 53.92 58.24 65.29

活期占比 50% 50% 67% 56% 53%

定期占比 50% 50% 33% 44% 47%
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依托集团综合金融平台，通过交叉销售，强化综合开拓，广州分行成功的业务发展模式，完全

可以向平安银行未来所有新分行复制

一个客户，一个账户，
多个产品，一站式服务

业务展望：广州分行成功模式可全国复制

扩充客户基础

●与产险、养老险、证券、信托紧密合作，选择高端客户

销售高端产品，提供一揽子综合金融服务

●深度开发寿险等渠道客户,积累安盈客户资源，提升客户

价值

●大力组织销售一账通卡，迅速将

集团各子公司客户转化为银行客户

扩大业务规模

●与产险、养老险、寿险加强存、贷款业务合作，推动业

务规模快速增长

●以保费贷款等产品推动渠道业务规模提升

促进利润增长

●以投行业务为重点，加强与信托、

证券的合作，促进中间业务收入

的增长

●推动渠道方保费收入增长

完善综拓合作模式

●高层月度联席会议，强化渠道沟通

●加强宣导、培训，提供专业支持

●营销活动流程化管理，促进业绩增长
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Q & A


