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3 月 18 日，招商银行发布 2021 年年报，交出了

一份非常亮眼的成绩单。

01

招商银行年报大放异彩

2021 年报数据显示，招行全年实现营业收入

3312.53 亿，比去年增长 14.0%；归母净利润

1199.22 亿元，比去年增长 23.2%，创了自 2012

年以来的增长历史新高。归属普通股股东加权平

均净资产收益率 ROE 为 16.96%，同比提升 1.23

个百分点。

很多投研报告都将这量和质的双丰收归功于招商

银行的 3.0 模式，即大财富管理的业务模式、数

字化的运营模式和开放融合的组织模式。这种内

生的增长力才能焕发出可持续的、优质的勃勃生

机。

本文就从招商银行落地的三个小场景，管中窥豹

来看看如何将 3.0 落到实处。
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02

“投商私科”一体化

在招行 2021 年年报中，首次提出构建“投商私

科”一体化服务，即“从企业经营逻辑出发，把

投行、商行、私行、科技及研究服务等分散的优

势整合起来，以差异化、有针对性的服务有效覆

盖处于不同阶段、不同行业、具备不同特征的客

户，形成招行独有的‘投商私科’一体化服务特

色。”招行行长田惠宇表示，“投商私科”是招

行打造“大财富管理价值循环链”的形象说法。

招行之所以提出“投商私科一体化服务体系”，

原因之一是招行在四个领域均有相对优势，原因

之二则是出于为客户提供全方位综合服务的考虑。

具体看，把投行、商行、私行、科技及研究等分

散的优势整合起来，覆盖处于不同阶段、不同行

业、具备不同特征的客户，站在客户价值最大化

的视角，对客户经营进行整体布局，满足企业及

相关方多元化的投融资需求。

"一体化"其中的一个落地场景即为挖掘私行背后

的企业需求。

招行拥有 12.2 万户私行客户(月日均人民币资产

余额均在 1000 万以上)，比去年增长 22%。私行

客户中很多是企业主、企业法人，个人金融需求

与企业金融需求息息相关。除了个人理财和贷款

需求，还有联动的企业信贷、企业直接融资，进

而包括企业对投行业务的需求（上市前辅导等）。
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各业务条线的联动，打破割裂的业务部门，是所

有银行一直想实现的理想。但由于银行作为庞大

的管理机构，各业务条线矩阵式管理，各条线、

部门、区域都有自己的利益，在强绩效考核的导

向下，大家只关注自己的 KPI，而忽视客户的需

求，"一体化"知易行难。招行首次提出"不以 KPI"

作为衡量业绩的标准，可以看出是拿最根本的体

制进行改革，足见决心之强。

03

“薪福通 3.0” 一站式企业数字服务通用平台

2019 年 8 月，薪福通 1.0 面世，以覆盖多元场景

的灵活代发方式和一键式个税服务，极大减轻了

企业 HR 在算薪、发薪、算税、报税等方面的工

作负担，迅速赢得了众多代发企业的青睐。

2021 年 10 月，薪福通升级 3.0 版本发布，在数

字化薪资代发的基础上，增加了人力服务、财务

控费、团体福利和协同办公几个模块，产品更丰
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富，场景更延伸。由于薪福通为免费服务，所有

企业均可通过在线注册申请使用，目前已经服务

了 35 万家企业。

作为公私联动的焦点和传统的“一把手”工程，

代发是招行零售与批发两大业务条线最典型的开

放融合试验田。2020 年起，招行便成立了横跨科

技、零售、批发条线的薪福通融合型项目团队，

并建立了“B2C 联席经营”机制，广泛集结三大

条线、万余名一线市场经理和公司客户经理、总

分行近千名 IT 开发人员，以“线上+线下”的团

队协同作战方式精准服务客户。

与此同时，与客户的每一次接触都是服务经验的

累积。在深度服务 200 余万企业客户、超 35 万

薪福通注册企业和数十万代发企业的基础上，招

行团队增加了对很多特定行业的理解，进一步完

善了自己数字化服务的能力。

04

“招财号”财富内容开放平台

2021 年 7 月 15 日，“财富开放平台”招财号正

式对外发布，包括基金、理财子公司、保险在内

的多家资管机构陆续入驻招行 APP。招行鼓励合

作机构尽情发挥想象和创意，为用户生产优质的

陪伴内容，并通过强大的数据分析能力、多维度

的陪伴内容评估体系，引导他们不断优化陪伴质

量。

截至 2021 年 12 月末，已有 89 家头部机构进驻
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“招财号”，粉丝总量超过 1100 万。通过“招

财号”，招行已向合作机构开放 80 多个能力接口，

支持机构发布内容与活动 5000 余个，三季度累

计为近 400 百万客户提供服务超 1 亿次，“招财

号”内容的点击率达到 10%。

数据还显示，“招财号”的粉丝中金卡及以上客

户的占比接近 40%，持仓客户占比接近 90%。为

了让客户更加了解自己的每一分钱投向了何处，

招财号鼓励各机构针对购买了不同产品的客户推

送定制化筛选后的内容，打造精细化的智能内容

分发体系，实现个性化贴心陪伴。

招财号引入资管机构合作伙伴，双方是共赢和相

得益彰的。合作机构得以触达庞大的招行 APP 用

户流量，招行 APP 的基金频道得以几何级数的增

长丰富。招行 APP 在"招财号"的内容基础上，新

增“市场”模块，客户在 APP 上既能看到“招行

解读”，又能看到“招财号”中的机构解读，不

仅有图文内容，也可以边看直播或视频，边浏览

产品信息，进一步降低了客户自主投资的门槛。

真正做到了以客户需求为中心，陪伴客户财富成

长。

05

写在最后

当我们看到一个优秀者，我们常说，那是因为他

们基础好。以招行为例，我们会说你给我 300 万

的优质企业客户，你给我 1 个亿的 APP 活跃用户，

我也可以做很多事。可是如何利用好现有的好基

础，让大财富和数字化不仅仅是停留在口号，而

是真正通过产品和场景服务到 B 端和 C 端客户，

打破自己管理体系的惯性，忍受阵痛，以客户需

求为先，才是重点和难点。从关注自己转向关注

对方，从经营银行的资产负债表转为同时经营客

户的资产负债表，才能在为客户创造价值的同时，

实现银行自身的优质高效发展。
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所谓"君子先人而后己，贵人而贱己"也许就是企

业成功的财富密码。

。


