
中国平安：综合金融梦想成真
“中国的崛起绝对是一个不争的事实，中国的强大绝对是不可阻挡的潮流，在强大的中国后面，一定

会有一批优秀的、世界级的企业作为支撑，中国平安肯定是其中之一！”
——— 中国平安集团董事长兼CEO 马明哲

5月7日，随着中国平安
的一纸公告，平安保险对深圳
发展银行的战略投资毫无悬
念的尘埃落定，总资产近万亿
元的中国平安成为总资产
6199亿元的深发展第一大股
东。至此，中国平安的金融控
股架构就像646米的深圳地
标——— 平安金融中心一样，将
高高的耸立在这片土地上，而
并驾齐驱的保险、银行、投资
业务日渐形成其稳固三角。

综合金融源起

1998年4月6日，旅行者
(保险)集团CEO桑迪·威尔用
“一站式服务”说服了当时的
花旗银行CEO约翰·里德，缔
造了花旗对旅行者的巨型合
并案，从而让花旗成为了前
所未有的、全世界最大的金
融服务公司。

桑迪.威尔的“一站式服
务”简单来说，就是客户日常
所需的全部金融服务都可以

在花旗得到满足，人寿保险、
财险、车险、信用卡、借记卡、
基金、证券直至贷款、委托理
财等等，全部账号一站互联。

现在，平安集团董事长马
明哲把这个“涵盖商业银行、
投资银行、保险业和基金管
理”的复杂战略概括为朗朗上
口的“买房买车买保险，投资

储蓄信用卡”。这着实震撼人
心！

事实上，早在1994年，高
盛和摩根6倍溢价参股平安，
所看重的恰是其“综合金融”
战略。那也是平安引入国际
投资扩张金融版图的开始。
很快，花旗模式引起了平安
高层的巨大兴趣，马明哲请
来国际顶级咨询公司麦肯锡
为平安设计了一份与花旗集
团十分相似的方案，明确了
平安的战略未来就是要成为
“国际领先的综合金融服务
集团”。但是，中国的金融监
管政策一直是要求“分业经
营、分业监管”，仅有的中信、
光大两家金融控股集团也是
成立于上世纪80年代，是特
殊历史背景下的产物。平安
的综合金融探索必然要突破
监管的红线，这种“越界”能
够得到中国政府的特别豁免
吗？2003年2月14日，一个非
常浪漫的日子，对平安而言

更是一个具有重大历史意义
的日子，国家监管部门正式
批准了平安的综合金融构
想，中国平安保险(集团)股份
有限公司正式成立。时值今
日，中国政府对金融业的混
业经营模式依然持有非常谨
慎的态度，除光大、中信、平
安三家特批的综合金融试点

企业外，其他金融企业仍被
严格要求坚守主业。

得到政府的认可与支
持，平安在综合金融的道路
上迈出了第一步。接下来的
2003年，平安与汇丰银行联
合收购福建亚洲银行，正式
挺进银行业。2006年，平安
又收购了深圳市商业银行，
并将两个银行整合成今天的
平安银行。一个集保险、银
行、信托、证券、资产管理
为一体的综合金融集团展现
在世人面前，近期更是随着
平安入主深发展的成功，中
国平安综合金融集团的架构
渐趋完善。

预计到今年年底，平安
集团旗下的银行资产有望突
破万亿关口，而集团总资产
有望达到2万亿，一个庞大的
金融帝国正日渐崛起。

从推销员到客户经理
其实，花旗模式的综合

金融不能简单理解成集团下
面控股众多的金融企业，如
果这些名下的专业子公司不
能共享资源，形成强大的协
同效应，那么再庞大的金融
集团也只是徒有其表。换句
话讲，真正的综合金融一定
追求的是“1+1>2”的效应，落
实到具体实际中，最简单的
一条是必须做到“一个客户，
多个产品”。这方面，平安的
保险营销员是最先尝到甜头
的人。

从2000年起，平安便在
内部尝试交叉销售，比如寿
险的业务员可以销售家财
险、车险等产品，其意义在于
面对客户时多了一些选择，
可以聊聊重疾险，也可以聊
聊车险、养老险等，而跟竞争
对手比起来，自然显得“高大
全”，无疑多了一分自信。更
重要的是，产品的增加带来
收入的水涨船高。

到今天，内部交叉销售
已经在保险业普及开来。而
平安的触角却延伸到更广泛
的金融领域，这无疑得益于
平安独有的综合金融服务模
式，因为除正在等待国家监
管部门审批的平安基金外，

平安几乎囊括了国内现有的
所有金融牌照，可以为一线
的销售队伍提供全方位的金
融产品和服务，并能根据客
户的需求不断推陈出新。

平安集团总经理张子欣
称：“通过3年改革，证明了平
安能够管理好一家银行……
银行、保险之间的交叉销售
还创造了信用卡首年发卡百
万张的奇迹。”从2007年8月
平安银行首次推出信用卡，
到今年4月末，其发卡量已累
计突破380万张。

“市场竞争越来越激烈，
‘人无我有’才能抢占市场。

像信用卡这些产品其它保险
公司没有，而平安有。”在平
安做了十几年的某业务员如
是说，“其实最大的好处就是
可以拓展业务、维护与客户
的关系，客户的所有金融理
财需求我都可以满足，你说
客户怎么会不满意呢？”

2009年平安高峰英雄表

彰会上，马明哲提出了一个
极具煽动性的称谓：平安客
户经理。满足客户的所有金
融理财需求，或许就是马明
哲对“客户经理”的定位吧。
无论综合金融之梦想多么宏
大和神圣，最终还是要靠人
去实现的。而平安现有的42
万销售大军无疑是一笔巨大
的财富，每一名销售人员都
成为一个“分行网络”。

综合金融“一站
式服务”，为客户带来
便利，变复杂为简单

显然，一个囊括银行、保

险和资产管理三大模块的综
合金融平台，也足以让消费
者怦然心动。随着中国经济
的快速崛起，私人财富不断
增长，老百姓的收入越来越
高，同时也需要更多样的金
融产品来令财富保值增值；
而金融理财产品五花八门非
常复杂，客户要买保险得找

保险公司，办存贷款得去银
行，买股票要到证券公司，
买理财产品要去信托公司，
不仅耗费时间精力，而且是
手续繁琐，成本较高；同时
随着手中的卡、折越来越
多，密码也越来越混乱；如
果有一家金融单位能解决
以上全部问题，简单，易懂，
省时，省心，省力，它的方便
和好处不言而喻。

22年，平安凝聚成一股
强大的、不可抵挡的中国力
量，开始在全球金融舞台
上，扮演着越来越重要的角
色。作为世界500强企业，平

安的市场地位、品牌形象、
业务规模、公司文化，都已
形成了独特的先行优势、一
个可持续增长的平台。马明
哲说，“赢得客户，需要简
单务实的服务文化”。综合
金融不是越大越复杂，而应
简约致胜。对此，平安异常
清醒和冷静。

中国平安产品和服务涵盖保险、银行、投资领域，为客户提供全方位多样化的选
择，满足客户人生不同阶段的需求，精彩人生随心演绎！
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