
 

财富管理：平台是目标客群
与内容服务的重要链接与
具体场景 
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行业近况 

今年 7 月招行发布“招财号”，早前蚂蚁和东财在 2017 年也先后在

APP 中上线“财富号”，全面向金融机构开放。财富平台是机构开展财富

管理业务的场景具象，是目标客群与产品服务的有效链接，两端有效对接

可以提升开放平台活跃度并最终提升 AUM。需要强调的是，简单的不同客

群经验嫁接成功率较低，产品服务与目标客群价值诉求的有效匹配决定了

平台运营模式。其中，产品服务需体现开放性，产品服务源自自身生产或

第三方；针对目标客群，除专业产品服务外，趣味性与专业性有效结合也

是平台运营的必选项，资讯/社交也可纳入平台范围。本篇报告对比招行、

东财、蚂蚁等平台运营，聚焦客群、产品和运营三要素。 

评论 

聚焦目标大众客群。目前众平台主要的活跃客群为大众客户，其中，

蚂蚁主要为低经验客群，天天基金为交易型的大众客群，招行账户也保有

大量的大众客群，客均 AUM 分别为 0.8/5/6 万元。另外，从 APP 活跃客

户重叠度来看，天天/招行重合活跃用户占招行比例、蚂蚁/招行重合活跃

用户占蚂蚁比例等数据较低基数基础上皆呈现趋势性走高，可能反映：1）

更多客户由线上方式进入财富领域；2）大众客群有更多线上选择，可能同

时选择银行、券商或第三方 APP，客户获取不一定意味着 AUM 选择。 

兼具开放性和趣味性，整合产品服务体系。1）产品：招行呈现“多元

精选”；蚂蚁聚合专业选品能力；天天开放选基工具。2）内容：蚂蚁强于
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外部引流、中心化运营赋能；天天强于资讯社交，对机构/个人开放度较高；

招行内容丰富度有相当潜力。3）交互：蚂蚁“支小宝”智能化程度同业领

先；招行持续完善“小招顾问”，探索“人+数字化”新道路。4）投教/

投后陪伴：蚂蚁将投教降维嵌入，天天设专区投教，招行发挥“人”的服

务/陪伴优势；各平台都在积极推广“定投”，引导投资者树立长期投资的

理念。 

平台赋能合作伙伴运营。同一机构在不同的平台显示差异化的运营效

果，我们认为，平台对私域赋能能力的差异是重要原因之一，协助资管有

效匹配目标核心客群价值诉求与产品服务，决定了客户活跃度和 AUM。 

估值与建议 

维持盈利预测与估值不变，重点推荐平台类财富机构如东方财富，以

及率先植入科技基因尝试平台经营的招商银行-A/H 和平安银行-A，对于未

上市机构建议关注蚂蚁金服。 

风险 

平台运营更需体现以客户为中心和科技基因植入，相关组织架构和投

入不及预期。 
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