
平安综合金融,让我们更强
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我的讲话题目是“从产品推销员到客

户经理”，只讲三句话。

第一句，“交叉销售就是好，对业务

员好、对客户好、对公司好”。

第二句，“打通天地线，让梦想变成

现实”。

第三句，是“买房买车买保险，投资

储蓄信用卡”。

马董在高峰会上面的讲话，充分体现了把平安建设成为
国际领先的综合金融服务集团的决心。
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平安综合金融介绍

寿险综拓发展历程及意义回顾

寿险综合开拓内化

课程目录



4页 4

综合经营模式是全球金融业近百年实践探索的选择

各国逐渐认可金融综合经营，
并相继调整金融监管规则
与架构

大型综合性金融集团成为全
球金融业的主导

时间

银行、证券混业经营

产险、寿险混营经营

严格界定各类金融业
务

防止混业经营造成的
风险

1930年代 1980年代以后

金
融
业
经
营
模
式

混业经营

分业经营

综合经营



5页 

金融综合经营已成为不可阻挡的潮流

现代信息技术
的发展

外部治理机制的
完善

金融行业竞争日
趋激烈

金融监管的支持

消费者需求的
变化

经济/金融全球
化

必然选择
全球金融业
综合经营
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提供保险保障的主体越来越多

截至08年，全国境内开
展业务的共有各类保险
公司已逾百家
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外资金融集团加速战略布局

银行/信用卡 保险 证券/基金

• 参股交通银行

• 参股上海银行

• 间接参股兴业
银行

• 合资设立北京汇
丰保险经纪公司

• 与国民信托合资
设立保险公司

• 参股汇丰
晋信基金

• 德累斯顿银行北
京/上海分行

• 参股中国工商银
行

• 安联产险

• 安联大众寿险

• 国安基金管
理公司（与
国泰君安证
券合资）

• QFII

• 金融衍生产
品交易权

• 友邦人寿

• 美亚保险

• 友邦华泰基
金管理公司

• QFII

• 飞机租赁

• 直接投资

• 深圳、上海、大
连设有三家分行

• 太平洋安泰

• 首创安泰

• 招商基金

• 瑞士友邦银行
已设立私人银
行代表处

不仅是产品的竞争，更是公司实力与业务服务水平的竞争
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客户购买实力不断增强，理财由单一需求变为
复合需求
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各种金融理财产品纷繁复杂，客户选择众多

车贷
信用卡

房贷

保险 理财产品 证券
基金
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打通“天地线”，让中、后台和销售前台无缝连接，让
业务队伍直接获得支持和帮助

后台集中

投资银行
保险

客户集中

中台集中

电话销售 网上/手机
一账通

个人销售
团队

企业销售
团队

门店/ATM/远
程一体机

家庭自助
理财

前台集中-整合所有渠道，任一渠道提供所有产品和服务

个人
客户

企业
客户

完整的综合金融集团架构：一个集团，三大支柱、十项业务

http://www.mmoye.com/phone/class/7
http://www64.ownskin.com/theme_detail?t=CC73pww9
http://image.baidu.com/i?ct=503316480&z=0&tn=baiduimagedetail&word=%B1%CA%BC%C7%B1%BE&in=13296&cl=2&cm=1&sc=0&lm=-1&pn=67&rn=1&di=2490366080&ln=2000
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交叉销售可以实现全赢，对业务员、客户、公司
都有好处。

公司

业务员 客户

共赢

•为客户提供更全面金融服务，提高
业务同仁与客户沟通的机会，帮助
业务员得到更多客户，收入更好

•满足客户多种需求，为客户提
供便利地一站式服务，客户获得
切实方便与好处 

•整体业务结构、利润
结构将更加稳定 

未来要求更高、机会也更多！
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17

为实现马总提出的成为国际领先的综合金融服务集
团的目标，对寿险的要求将会越来越高。

增长106％

增长156％

增长111％
    单位：亿元

渠道
占比

14％
16％

渠道
占比

37％
45％

渠道占比71％
30％

2019年渠道
占比30％

*09年渠道占比为1-5月数值

……



18页 

平安综合金融介绍

寿险综拓发展历程及意义回顾

寿险综合开拓内化
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个销产、养短单位：亿元

信用卡单位：万张

综合开拓业务逐年稳步成长
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在集团统筹规划下，寿险已全面开展保险类、金融类
综合开拓业务，并成为合作最广泛、最重要的销售渠
道

保险

信用卡
零售业务

证券

信托

07年6月开始在深圳、上海、福州陆

续开展，后陆续在泉州、厦门、杭
州、广州、北京、南京启动，随着
公司战略部署，未来信用卡将会快
速拓展。

08年5月在深圳、

上海、福州等城
市陆续开展零售
借记卡业务。

       个销产、个销

养在2000年开展；

      个销健在07年10

月陆续在上海、广
州、北京启动。

 06年4月开始在广州、大

连、南京、北京、天津、
深圳、上海、新疆、湖北、
重庆、海南、珠海、杭州、
青岛等机构陆续开展.

寿险已与集团各产品方开寿险已与集团各产品方开
展全面的交叉销售业务展全面的交叉销售业务

07年7月起陆续在北京、
上海、南京、广州、深圳、
青岛、杭州、大连、厦门、
成都、武汉等机构本部开
展。
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支持个险发展

• 提升机构综合业务
管理水平

• 提升机构人员收入

• 提升寿险机构当地
市场竞争力

• 提升机构的品牌价值

平安的交叉销售是起步最早、具有

相对成熟的业务优势，是体现集团

优势的重要表现，综合开拓业务的  

  开展有力的支持了各

专   业公司的市场竞争力。

借助综合开拓彰显集团综合金融的
优势，提升当地机构的外在形象和
品牌价值。

机构达成奖等均加入了综合开
拓部分，帮助提升员工收入。

综合开拓个产、个养、个健等
业务的开展，增加了机构管理
幅度，有力提升了机构的综合
金融业务管理水平。

开展综合开拓，有利于提升机构的管理平台、收入
和品牌价值，支持个险发展、实现共赢。
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