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时间倒退回20年前，现在通常在单位里担任中流砥柱的中产阶级，或者是掌握
实权、身家已经比较高的高净值人群，他们应该那会正处于20岁-30岁，初入
职场，或者正在为财富的积累而打拼。

然后他们遇到了还未绽放但注定绽放的金葵花，这些青壮年赫然发现自己可以
很方便地买一种收益比定期高得多、叫“理财产品”的产品；自己努把力就可
以享受专属的贵宾理财中心，和“一对一”客户经理的服务。

那是当时别的银行从未给过的体验。将自己赚的辛苦钱交由专业机构打理，让
它保值增值的想法，在很多年轻人心里面萌了芽，然后跟金葵花一起长大。

金葵花开启的首年（2002年），客户3.07万户。到今年一季度末，金葵花及
以上客户已经接近390万户。
校尉相信这后来增加的387万户的客户里，他们当中一定有很多人的财富配置
是被招行
引导着，一点一滴留存和扩容的。他们从基础零售客户，一点点向上成长至财
富客户。招行和他们见证彼此成长。

后面的故事大家也都知道了，一晃金葵花20周年了，“葵花园”招行也已经不
是那个要靠咖啡和牛奶来
吸引客户上网点的银行了。
“金葵花”成了金字招牌，筑牢了银行业财富管理的底座。
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在今年这个颇具有里程碑意义的一年，招行金葵花及以上客户的AUM突破十万
亿已然在望。

关于金葵花发展史的复盘很多，开启中国商业银行客户分层经营体系、首创以
AUM代
替存款为主指标
的考核导向、率先基于客户视角
的提供跨品类资产配置
组合方案等为人屡屡称道的做法，都是制胜20年的原因。

我们在此不再赘述。

我们注意到的是：
招行1.73亿的零售客户中，财富产品持仓
客户为3800万户。对于招行来说，这个结构还很有发力空间，尽快转化那1.3
亿多还未持仓的客户，肯定是在日程之上。

此外，随着第一批与“金葵花理财”服务体系一起成长起来的财富用户步入壮
年，
“金葵花”面临另一个重要的议题，估计就是如何拢住新一批正在成长起来的
年轻财富用户（也就是Z世代），继续成为他们首选，甚至是“不二之选”的
主账户。

当然，如何存量基础客户向上输送和拓展年轻客群，也都是同业们绞尽脑汁在
想的事情，甚至肯定还有人念叨着要“弯道超招行的车”。

但追赶者肯定不轻松。“金葵花理财”服务体系构筑的高粘性金融和非金融场
景、率先进行精细化经营累积的客户信任度、对头部资管机构的选品能力和先
进的资产配置意识、与托管业务板块融合所获得的合力……招行“金葵花”二
十年修炼的内功，持续显效。
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这些因素将保证金葵花还将在大财富管理赛道上领跑，并且持续对财富管理行
业输出价值。

依托一个超级好用的APP，真正将用户陪伴理念落到实处

招行零钱理财服务朝朝宝的申购户数超过两千万的新闻发出来时，一位大行理
财公司销售部人士转发了链接，配文“还得是招行”。

今年六月末，招行零钱理财朝朝宝的申购人数达到2008.2万，关键是客群结构
还凸显了年轻化：其中“90后”客户占比高达45%，“95后、00后”占比近2
7%。

两千万级的客户是什么概念？
银行理财一季报显示：截至3月底，持有理财产品的个人投资者数量是8614万
。也就是说，几乎每四个银行理财持有者里面，就有一个买了招行朝朝宝。

更重要的是：仅2022年上半年，通过朝朝宝升级配置其他产品的用户数达280
万，申购金额达1109亿元。也就是说，朝朝宝将更多年轻客户带入了金葵花理
财设置的资产配置进阶之路。

深入研究年轻人消费与理财行为习惯的不只招行一家，可为什么国民爆款级的
理财服务出在招行？
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为什么与朝朝宝产品逻辑类似甚至一致的其他零钱理财，在其他行的阵地上没
有“爆”？

为什么单单招行的土壤，成了生出橘的淮南？

显见的答案，是用户对招商银行
APP的依赖较强（在功能性AP
P里算很强的）。其实对于普通用户来说，金融产品
本质区别不大。用户选择买谁家的，往往取决于更熟悉谁家，主账户在谁家。

尽管银行APP们一直在推进综合化进程，但对于用户来说，大部分APP还仅仅
承担存、贷、汇、抢优惠券的基础功能；有小部分则进阶到更深层次的精神文
化层面，实现了一定意义上的用户启蒙和陪伴。前者意味着用户只会在需要进
行金融活动的时候才会登录APP；后者意味着用户愿意花大量碎片化时间在AP
P构筑的生态里。

招
商银
行APP就
属于后者，其人均
月登录次数一直处于银行业的最优水
平。那为什么招行APP的月活在银行APP里属于最高？我们来摆事实。

招商银行APP可以支持多达400天的每日账户资产状况复盘，以及穿透式的收
支交易查询，这对技术的挑战极大。
招商银行APP去年就可以了，但那时不是每个银行APP都可以。

招商银行APP可以为
客户在配置基金时提供产品售前解读
，将产品经理对产
品尽调和分析的研究成果加工输出，
详解基金
卖点；在持有期内，为客户持续追踪描述基金的运作表现和市况变化，真正做
到顾问式陪伴。

比如为年长客群最早进行适老化改造；再比如分析出高净值用户的登录频次是
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最高的、使用功能种类是最多的、活跃度是最高的，因此专门升级私行尊享版
。

招商银行APP可以帮助合作机构在进行营销时，以模组方式快速生成营销素材
页面等线上经营工具；支持合作机构在“招财号”与客户深度互动。

招商银行APP会从用户视角
来描述资产配置的种类
，并基于各大类投资的比例是否合适、客户目前资产是否足以应付其对财务的
需求、客
户在投资过程当中
的交易行为（追涨杀跌、主动止盈、
主动止损）和交易频次，以“招财分”的方式帮助客户量化判断财务状况。

招商银行
APP可以支持客户
经理直接将定投基金的订单为客户编
辑好
，然后一键在对话框里推送给客户，省去客户自己去填写申赎基金的信息。这
个反正上半年招商银行APP就可以了，但真没发现其他哪家APP可以。

以上，就是校尉长期使用招行作为自己主账户，成天登录APP的使用心得。

一个APP的界面，其实是承载一家银行对自己客户需求的洞察、对合作机构需
求的洞察、对使用自身平台工具耕耘客户的理财经理们需求的洞察。所以，要
保持APP的领先，其实意味着洞察要先人一步。

“我们会持续重点观察客户转账、现金流
等场景，沿着客户的浏览轨迹，除了他的用户浏览轨迹，发现新客户、老客户
在哪些场景的留存会更久。所以当您使用招商银行APP时，你会发现我们在一
些功能上做得非常克制，一般不会在客户快速切入的场景做过多的活动、运营
、提示等等，我们希望让客户保持很好的体验。”这是校尉在与招商银行APP
团队交流时，印象非常深刻的一段话。它很好地阐释了什么叫“客户行为”洞
察，并且用一个很精准的切口，为我们回答了一个问题——为什么各家银行A
PP的界面越发相像，却始终“形”似“神”不似。

依托这样一个便捷的、场景丰富的、体验顺滑的APP，金葵花理财得以将用户
陪伴和资产配置理念诠释得前所未有充分和清晰。
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比如在招商银行APP的“社区”界面，每日滚动呈现宏观与机构动态、金融市
场热点、资管产品业绩点评与行情研报等，还会专门设置“金葵花在行动”等
招行定制的投教内容，和“学理财”等用户陪伴专栏。在“机构说”栏目，用
户在一个界面上就一键链入数十家优质基金公司的招财号，轻松获取头部资管
机构对市场的最新看法和相关投教内容。

这些设置的深层次含义是，支持用户在招商银行APP上一站式地完成理财配置
并习得金融知识。这些知识可能对小白用户来说是财商启蒙，对资深用户而言
是决策辅助。

值得特别提及的是，招行率先倡导的“资产配置”价值导向，已经在客户经理
的实务中落地。客户经理们不仅会告诉用户什么时候“买”，更会提示用户什
么时候“卖”。在好几次市场出现单边快速下跌之前，客户经理都会多次向客
户提示投资风险
，并果断暂停相关基金销售。招行用户陪伴的成绩也是实打实的，以五星之选
为代表的招行代销公募基金，累计创造盈利超过3000亿元。

上述种种做法，都累积起招商银行APP在1.76亿户零售客户中的好感度，转化
为迄今为止行业最高的超6万元的零售客户户均AUM。

现在来想象一个年轻用户的行为路径：先是从雷打不动在招商银行APP上抢优
惠券，到后来习惯在招行一折手续费买基金并听从建议逢低定投，再后来习惯
于在APP社区里听路演、策略会
和看研报……
当碎片化的时间慢慢被“金葵花”占据，加上“朝朝宝”这类极具便利性、打
通全场景的钩子产品加持，招行就有可能再一次成为年轻客群财富管理主账户
的不二之选。

基于用户视角，难以复制的开放心态和资产配置意识

从
招行
金葵花开
始，分层、分群、
分级的客户经营管理体系成为银行标
配。
对客户的标签越打越多、画像越来越细，推出的定制权益也越来越五花八门。
如果说“科技实力”、“数字化能力”已经成了现在每家银行自夸的必提词汇
，那么开放心态和思维方式，这些都不是简单的照搬和模仿就可以复制过来。
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做财富主账户是需要胸怀的，能把自己客户资源开放给合作机构共享的银行不
多，招行是率先亮出大格局的那个。

招行的“招财号”财富开放平台，邀请全市场头部资管机构入驻招商银行App
，向客户直接推送资讯和产品、设立直播专区、交流投资经验。也就是说，合
作机构不用自己耕耘，直接就可以将产品推荐给一些财富配置意识比较先进、
且资金实力不俗的用户。

截至去年末，“招财号”共引入87家资管机构，为951.29万零售客户提供1.4
亿次财富资讯服务。
招行对“招财号”还赋予了更高期待。其内部人士曾表示：将持续构建平台的
能力，让合作伙伴能通过构建定制化服务的方式，实现从流量到变现的运营体
系。而在这个过程中，招行也能通过让合作伙伴总结经验，为大财富管理价值
循环链赋能，和招行一起实现数字化转型。

什么是开放心态，这就是开放心态。

再就是招行足够认知清醒。对于同业艳羡的“财富管理”能力，招行曾居安思
危直言自己的财富管理能力还主要体现在销售能力与强势渠道，离真正的投研
和资产配置能力相距甚远。

招行正在着重打造资产配置能力，至少将其提升到符合招行标准的、与销售能
力相匹配的江湖地位。怎么破局？探路方向之一，是对以往的财富管理经验的
理论框架、模型算法、产品分类体系、资产配置系统四大维度进行全面升级甚
至重构，打造“TREE资产配置体系”。这场重构的目的，是让配置建议更加专
业、让产品体系更符合客户认知、让配置流程更简单快捷。

有近年来大力加码财富管理业务同业相关负责人告诉笔者，他们最近就在研究
招行“资产配置树”，试图总结出方法论。

首先可以被观察出来的，是“从客户视角出发，从用户角度思考问题”的价值
导向需要落到产品机理层面。
按照传统配置理论，投资标的一般被分为现金、固收、权益、另类等类别，但
这种分类方式其实是基于资管机构自身视角的，对大众客户来说，理解门槛是
高的。
因此招行“资产配置树”用活钱管理（T）、保障管理(R)、稳健投资(E)、进取
投资(E)来指代一个资产配置体系和相应的风险收益功能模块，将抽象的理论转
化为方便客户理解的实操指南，便于相关产品募集。
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第二点能被观察出来的，是招行如何层层递进地将科学理财观念植入到普通客
户的脑海中的，完成潜移默化的投
教活动。
以其正在开展的“资产配置季”为例，招行将资产配置的理念植入招财树，引
导客户做三个任务，一是关注招牌财富顾问，这就加深了专业顾问与普通客户
的黏着；二是要看金葵花季度策略报告会，这就push了客户成体系地、从宏观
到微观地听取专业机构人士的市场分析和前瞻预判；三是体验专属TREE配置，
这相当于强制自身做一次账户持仓体检，并且接受建议优化。

引导用户从接受资产配置的理念到真正动手践行资产配置，这一套投教组合拳
下来堪称润物细无声。

“资产配置树”是招行财富管理拳头产品的集大成者。活钱管理有银行理财产
品中最多人买的“朝朝宝”
、稳健与进取投资有招行老牌基金销售体系“五星之选”，累计创造盈利超过
3000亿元。

招行相关负责人透露了一个数据：截至2021年末，近三年招行有配置客户的年
化平均收益率是无配置客户的1.9倍。“金葵花理财”的资产配置能力升级战
，已见实效。而刚刚
过去今年第二季度，招行权益类基金保有量
7095亿元，环比一季度新增297亿元，增幅4.37%，代销依旧称王，用户就是
喜欢在招行配置资产。

完
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