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“A”线上
客户APP 

“A”行员及
代理人APP 

“T”座席（3T） 

“1+2”线上平台  “1+1”线下平台 

• 远程代理人服务团队 
• 客户服务团队 
• 持续服务销售团队 

通过“A2A+T”的“海陆空”联合作战体系将平安线上、线下的优势紧密
结合，实现获客、经营、提升  

联系与咨询 

精准营销、
断点经营 

移动销售支
持、随时随
地客服工具 

解决问题 信息传递为
代理人提供
在线咨询 

产品推荐、主动服务 • 口袋银行 
• 平安橙子 
• 平安信用卡 

• 行内零售销售
人员 

• 集团专业公司
业务员 
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“3T”远程服务 
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“1+2”策略使三个线上品牌齐头并进，智能主账户体系进行支撑 

平安橙子 信用卡 

安全、实惠、好用 
 信用卡场景为主，生活电商

及金融电商场景为主的垂直
平台 

简单、好玩、赚钱 
 互联网获客，全民营销 
 “章鱼计划”海量触达 

金融管家、生活助手 
 集团大规模获客 
 全客群深层经营 

1个主要APP-平安银行APP 
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口袋银行 

智能主账户体系—使三个APP互相打通 

互联网账户 借记卡账户 信用卡账户 

定位 

优势 
 功能完善度高，客户基数大 
 综合服务 
金融：存、贷、投、保、消 
生活：房、车、健康、托贵 

 轻量化 
 品牌感鲜明 
 互联网运作模式的摸索 

 客户粘度高 
 丰富的消费场景、权益 
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三步绑卡 一步激活 

1. 绑定银行卡 3. 设置交易密码 4. 设置登录密码 3. 绑卡成功 

专业公司
App 

最简化开户流程，承接客户迁徙 – 一次绑定、通行平安 
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大
众
客
户 

私
财
客
户 

（续）线上A未来实现千人千面、动态运营的经营模式 

• 页面版式跟据客层

经营策略而定制 

• 线上渠道的产品与

服务根据客群经营

策略而有所区格 

• 营销活动后台配置

化，可快速上线 
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（续）智能投顾 1 
业内先进的投资计划模型 客户经理与客户均可使用 资产配置与一键下单 
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用户APP整体工作计划和关键里程碑 

2016年 2017年 

7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 

里程碑 

千人千面 

智能投顾 

MGM 
营销活动 

线上经营
监控体系 

基于客群的千人千面 

基于标签的千人千面 

一期上线 

二期上线 

三期上线 

营销平台搭建 

第一批营销活动上线 

• 重点线上渠道平台基础能力建设 
• 重点平台功能与场景 重点工作 

• 完成重点运营工具建设 
• 完成线上经营指标支持体系 

线上经营监控指标体系 

监控指标分级看板 
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零售银行行员及代理人 A 平台：”1＋1”策略 

行员A:  零售银行移动销售桌面 
（PC, iPad, iPhone, Android Phone） 

        平台定位：任何一个平安银行零售销售人员，任何一个设备，原则上以单一 AP/APP 拥有完整零售销售功能支持。 
                            任何一个集团专业公司客户经理，最常用的AP/APP，透过 H5/插件 都得到平安零售银行协销能力。 
                            实现线下零售销售场景的全维度支持，实现员工桌面的实质整合，实现销售推进环节的精细化管理。  

代理人A:   零售银行移动销售插件 
泛获客平台（综拓e家） 

行内用户： 
       私财      线下 RM             大众   远程 RM 
       信用卡  业务外拓            综拓   综拓专员 
       汽融      客户经理、4S    消金   客户经理 

展业用户： 
       寿险                     业务员       产险        业务员 
       其他专业公司    业务员 
       外部合作方        业务员       

销售管理 销售支持 行外展业 

 员工管理 
 绩效管理 
 任务管理 
 数报管理 
 客户管理 

（由爱客存量功能组成）  

 RM 日常支持 
 销售流程支持 
 售后追踪支持 
 线上A及T交互 

（由汽融、移动展业、知
客、智能投顾功能组成） 

 推荐、预约 
 平安传承俱乐部 
 客户、商机 
 产品活动权益 
 学习互动 

 与银行或集团客户端APP互通 

行员及代理人A整体规划 
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