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平安银行在寻找新的业务增长曲线。该行在其2022年半年报中表示，将面向资本市
场和直接融资，构建投行驱动的复杂投融生态。通过“投行+商行+投资”服务，
布局基金生态和债券生态。

一方面，通过发行策略、投资工具、交易能力的全面升级，为客户提供专业解决方
案，支持债券市场高质量发展；另一方面，围绕基金生态客群，通过私行募资能力
、撮合服务能力、项目并购及退出能力、风险管理输出能力、科创企业投贷联动能
力的全面升级，打造基金生态核心竞争力，支持资本市场快速发展。

平安银行零售业务总监、私财事业部联席总裁蔡灿煌表示，今年1-8月，私募（含
固收部分）零售代销收入贡献占比约为36%，公募贡献占比约为18%。两块业务互
补性很强，合作大于竞争，是“走好财富管理这条路的两条腿”。

“公募与私募无所谓高低重要。”他称，于银行而言，二者均是帮助客户实现财富
管理的一种手段。从客户层面看，公募基金具有普惠性，它的低起点特征决定能触
达更多的客户，也成为很多客户首次接触财富管理的首选。而私募基金因其高起点
和较高的风险属性，更多面向高净值客户，满足其多元化的配置需求。

蔡灿煌说，很多时候客户先是配置了公募基金，进而在自己资产提升后能够更好的
理解私募运作原理。公募为私募输送了部分客户；私募客户很多时候也同样配置了
公募基金。这里不仅有资产配置的需要，也体现出长久以来形成的配置习惯。

平安银行私行财富部总裁洪帅认为，超高净值客户对定制化投资方案的需求也在快
速上升，平安银行期待将其打造为该行新的增长曲线。

满足私募客户多元化资产配置需求

通过精选行业赛道，提升行研能力，平安银行丰富“募、投、管、退”四个环节核
心产品体系，强化与平安集团内专业公司联动，不断深化与基金客群业务合作。

产品选取是竞争优势的核心。洪帅表示，平安银行设置开放式的产品货架。“在寻
觅到好的产品时，平安银行的产品团队会主动出击，与对方建立联系。”

洪帅称，平安银行希望健康地销售产品，并非仅看数量。为此，平安银行招募了约
100名投资顾问，通过一个完整的培训体系训练后者，以既了解客户，也了解产品
。
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强化投行专业能力是平安银行的重点，即发挥“产品+行业+跨境”的架构优势，
建立总分行投资银行服务体系，强化投行产品创新，捕获市场明星项目，抢占重点
行业结构性机遇。

据介绍，投研板块其实可被视为一个投研决策机制。该机制之下，平安银行会指导
每一类客群的资产配置操作，如在此刻的市场环境中，应该分散配置哪类资产。进
一步，在配置基金的比例中，团队会建议客户的资金配置权重。在对上述方面进行
分析后，平安银行的客户经理才会正式开始与客户沟通。

蔡灿煌称，平安银行的投研平台汇集了平安理财、平安基金、平安证券等大部分平
安集团的专业公司，具有不俗的科技与金融能力。 投研平台会每月定期举办策略委
员会议，宏观市场与各个相关板块的负责人和投资经理都会参与其中，讨论对大类
资产的配置建议，近期应重点关注哪些具体的产品。

今年以来市场整体行情跌宕起伏，对客户的投资情绪影响较大，公募基金市场的交
易量较去年折腰下滑。蔡灿煌称，因资产层级较高，私募产品锁定期等特性，私募
投资者整体情绪比较稳定，目前更多的是一个“账面浮亏”，而非“实际亏损”，
私募客户接受程度较好。

“公私募基金产品易受市场环境的影响而出现波动为资管行业正常现象。”蔡灿煌
说，平安银行代销基金产品的引入严格按照资管新规，遵循“先机构准入、再产品
准入”的基本原则，同时在合作机构准入、基金产品准入与基金产品检测方面设置
严格的规则。

数据显示，2022 年上半年，平安银行新增私募股权基金托管规模 144.08 亿元。

寻找新潜力增长曲线

银行近年均加大业务转型的力度，代销保险、代销基金等代理业务所取得的手续费
及佣金收入正逐渐成为其促进中间收入增长的重要抓手。

同时，上市险企重新聚焦银保渠道，持有银行牌照的保险集团也加速探索保险业务
与银行业务的融合。

从业务发展趋势的角度出发，平安银行行长特别助理蔡新发表示，客户的需求是在
逐步向高中收产品迁移：从存款、理财等基础理财需求，逐步向基金、保险等投资
类、保障类产品迁徙。
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2021年，平安银行总行提出的“大财富管理”战略，即通过“银保改革”，打通原
财富管理板块业务和银保业务，建立一支懂保险且愿意从事保险的财富管理队伍。

蔡新发表示，平安银行代销保险的业务量在上升，超高净值的大单客户在增多。与
传统的代理人相比，客户经理在介绍产品方面较为专业，客户接受度由此也相对高
一些。

其称，平安银行未来也在布局顶尖的保险业务，在该领域投入力度相当大。“在海
外银行中，保险中收普遍占零售收入30%-40%，目前，平安银行该数值约为11%
，仍有不小的市场潜力与空间。”

数据显示，2021年，平安银行实现代理保险手续费收入15.16亿元，同比增长15.1
%。2021年，平安银行财富客户人数为109.98万户，增长17.7%，管理零售客户资
产（AUM）为31826.34亿元，同比增长21.3%。

洪帅说，随着高净值客户数量不断增多、投资经验的不断积累，在对新的投资方式
和投资标的都有了较好的接受基础。如，此前在高净值客户中比较小众的量化策略
、CTA策略、REITs等，随着财富管理市场的发展以及投资者教育的持续推进，越
来越多的投资者开始配置这些资产，投资者对于新的资产类别的接受度也有了较高
的提升。

他认为，另一个更重要的趋势是，超高净值客户对定制化投资方案的需求也在快速
上升，平安银行同时也在围绕这一新的变化或趋势进行布局，并期待将其打造为平
安银行新的增长曲线。

据介绍，围绕超高净值客户经营，平安银行做了一系列探索，其中包括顶级私行业
务体系构建，针对超高净值客户提供包括“平安家族办公室、综合金融方案、特色
圈层拓展”等定制化、综合化服务等。近期，该行正在深入推进买方投顾“平安50
”项目，通过引入外部投顾，联合打造“平安锦和金”系列私享定制FOF产品。

洪帅补充，买方投顾服务模式近年市场关注度高，依托向客户提供的包括投前、投
中、投后一体化的陪伴服务，正逐渐成为财富管理领域的趋势性业务之一。
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