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岁末年初，为了给亿万客户奉上硬核而又有趣的“年终奖理财攻略”，为期一个月
的“全民招财节”于1月19日正式登陆招商银行App。多元化的投资产品，大咖云
集的数轮主题直播，以及在朋友圈魔性刷屏的“全民招财舞”，都引发了市场与客
户的广泛关注。

“全民招财节”期间，招行还重磅首发全新零钱理财王牌产品——朝朝宝，全面打
通零钱理财与活期储蓄。该产品在为客户提供极强便利性和高收益的同时，也引发
了业内的高度关注。在“为客户创造价值”，与由此可能引发的活期储蓄存款“搬
家”之间，招行将如何取舍？这一次，招行难道又在“革自己的命”？

招行眼中，客户永远第一

自首款宝宝类产品面世以来，零钱理财一直备受年轻客户的关注，既“能赚”又“
会花”是众望所归。

为满足这两个看似简单实则复杂的核心诉求，招行在产品设计方面可谓下足了功夫
。在理财端，招行从全市场数以千计的理财产品中，精选出5只符合资管新规的优
质产品作为“朝朝宝”的底层，为用户提供稳健且高于货币基金和活期储蓄存款的
收益。

与此同时，招行将朝朝宝与活期储蓄账户完全打通，当客户活期储蓄账户余额不足
时，招商银行App将自动使用朝朝宝余额，为客户提供“无感”的支付、还款与转
账服务，并全面覆盖招行自场景和微信、支付宝等第三方使用场景。

朝朝宝对客户的价值和便利不言而喻，但在业内看来，这样的产品设计对招行自身
却并不“友好”。原因不难理解，随着越来越多的客户购买和使用朝朝宝，必然带
来活期储蓄存款的减少，且该产品的口碑越好，购买用户越多，对活期储蓄存款的
冲击就越明显。

众所周知，活期存款由于负债成本低，历来是银行构筑核心竞争力的一大利器。招
行2020年中报显示，零售客户存款活期占比高达65.67%，上半年成本率仅1.33%
，遥遥领先于整个银行业。已然拥有如此可观的负债端成本优势，招行又为何要打
破多年以来的行为惯性推出朝朝宝？

答案很简单——客户。

招行相关负责人表示，“我们一直承认客户的资金是逐利的，因此，招行从来不刻
意让客户将资金留在活期储蓄账户，而是通过专业的财富管理服务，为其进行科学
合理的资产配置。主动与客户利益捆绑在一起，不断为客户创造价值，才能长久陪
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伴其成长”。

也就是说，招行眼中的第一，永远是客户。而朝朝宝作为一款普惠型的零钱理财产
品，以极低的门槛、极强的便利性，以及自带的“高收益”属性，引导年轻客户尽
早开启财富之路，无疑切中了当下年轻人最为关注的理财需求。

在这种经营理念的长期浸润下，招行的财富管理与储蓄存款已经形成了一种平衡。
一方面，通过财富管理服务，满足客户的资产配置需求；另一方面，优质的服务与
体验带来复购，又能吸引更多的新资金，让更多客户将支付主账户和财富主账户放
在招行，从而沉淀出更多低成本活期存款。

根据招行2020年中报，其储蓄存款达1.84万亿元，增速接近10%，余额位居全国性
中小型银行首位。不强调存款考核，却能实现存款与财富管理的协同增长，也许正
是招行推出朝朝宝的底气所在。

“全民理财”的招行棋局

当然，朝朝宝的上线，离不开招行在财富管理领域专业能力的长期铸造。

招行被业界誉为“零售之王”，秘诀之一是财富管理。而招行的财富管理，强就强
在它是一个开放式平台。当前，这一平台已成为国内涵盖产品类型最广泛、功能最
开放的产品服务平台，包括现金货币类、固定收益类、股票类、保障类、另类投资
等五大类共6000余款产品，为不同层级与不同风险偏好的客户提供多元选择。不仅
如此，顺应数字时代的发展，近年来，招行还不断加快财富管理的数字化进程，让
客户上招商银行App就能轻松理财。特别的是，招行还在App上代销他行理财，更
显现其建设大财富管理开放式平台和生态的决心。

基金方面，2020年，招商银行App上线“指数通”，汇聚精选指数基金产品，并在
业内首推“1折申购费率”，以更低的投资门槛，助力亿万客户择机上车；再比如
招行将有口皆碑的“五星之选”基金搬上了招商银行App，以超过14年的投研专业
能力沉淀，帮助客户穿越经济周期，实现均衡配置。

当然，财富管理不仅限于产品，还在于服务。不久前，招商银行App发布9.0大版本
，将财富管理置于显著位置，通过长期性、智能化陪伴，为客户提供覆盖“售前—
售中—售后”所有接触点的全旅程“财富陪伴”服务，帮助客户实现财富的稳健增
长，成为招行财富管理的又一“招牌”。

善棋者落落布子，遂使段段皆赢。从“朝朝宝”“指数通”“五星基金”等产品创
新，到“财富陪伴”等服务方式的进化， 招商银行App的财富管理矩阵不断扩大，
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稳扎稳打，其“全民理财”布局日臻完善。

落子间自有逻辑，即不断降低理财门槛，以简单的流量产品吸引客户，培养客户线
上理财的习惯和感觉；同时，通过友好、便捷的交互方式，降低复杂理财的难度，
助力客户逐步实现从青铜到王者的晋升。而在这个过程中，从不间断的是招行对客
户的默默陪伴，既专业又无微不至。据了解，2020年，招商银行App全年服务理财
客户超2000万户，为客户盈利超过2800亿元。

守正出奇，一方面，按照既定的目标加速推进财富管理的线上化；另一方面，通过
颠覆式创新，以爆款产品源源不断地吸引年轻客户。正如招行管理层在一次内部会
议上所言，“谁能回归服务客户的初心，打破多年以来的行为惯性，将有生力量有
效地服务于客户，谁就是有核心竞争力的组织。”
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