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近日，易方达基金在直播间通过调研直播的形
式呈现了敦煌沙漠镜子发电站的场景，引来320万
观看量。

基金直播已不是新鲜事。从2020年到现在，基
金直播经历三年的尝试与发展，已成为基金公司
常态化运营的一种方式。从新产品发布到市
场解读、从理财直播到直播调研……基金
直播的内容和形式越来越多样化，直
播频率也水涨船高。今年前4个
月直播场次已达1.6万场，平均
每天135场。

上万场基金直播成效如
何？

虚火旺
平均每天135场

基金直播忙“种草”

从跑马圈地到存量PK

2020年被定义为基金直播元年。当年5月，支付
宝开放理财直播，基金公司纷纷加入“直播大军”，抢占
电商流量风口。自此，从基金公司高管、知名基金经理
到网红主播轮流上阵直播，让不少基金公司收获了大
量粉丝。

“前几年直播的火热还与公募基金大扩容以及疫情
催化等因素有关。2020年至2022年每年新成立基金数
量超千只，基金公司借力直播宣传新基金新产品；此外，
新冠疫情下，公募基金传统营销方式正常展开受限，线上
直播开始流行。”华南某基金公司市场部人士告诉记者。

时至今日，蚂蚁及天天基金入驻的基金公司均超百
家，前几年的跑马圈地让头部基金公司在互联网平台上
获取了巨额流量。据道乐研究院统计，截至2023年5月
16日，蚂蚁财富号粉丝数超过500万的共有14家。博时
基金、天弘基金、招商基金、中欧基金以及易方达基金已
连续多个季度财富号粉丝数占据前五名。

从直播场次来看，基金直播貌似很火。据欢句数据
研究院统计，2022年，在欢聚直播、支付宝、新浪财经、招
商银行等主流直播平台，140多家基金管理人合计直播
44665场，较2021年的28285场直播，增幅达57.91%。
2023年年初至4月底这一数字达到16246场次，较去年
同期增长近30%。按天来看，今年前4月平均每天135场
直播。

热闹的表象之下也积聚了泡沫。动辄上万场基金直
播背后，难掩粉丝数增长放缓、投资者热情下降、高投入
并不等于高转化率等事实。

欢句数据研究院数据显示，2022年，直播受众累计观
看约30亿次，和2021年基本持平。事实上，从月度数据
来看，自2021年以来，基金直播场均观看人次整体呈现
下降的趋势。2023年4月最新数据显示，基金直播场均
观看人次4.76万，远远小于2021年初平均水平（近10万
人次）。

弱化带货重在“种草”

“目前，我们更多是按自己的节奏进行直播，围绕市
场热点、投资者教育等主题每周保持两三场的频率。我
们会持续开展直播业务，但相比最初的时候频率明显降
下来了，每一场的成本也趋于下降。”深圳一家公募互金
运营人士直言。

存量竞争时代，越来越多的基金公司开始转变直播
打法。不少基金公司表示，与此前偏“带货”的定位不同，
当前基金直播主要以投资者教育、陪伴为主要目的。

“与前几年相比，公司目前在基金直播这一块更注重
精细化运营。目前主要以投资者教育为主，弱化带货属
性，争取做好高质量的用户陪伴。”富荣基金表示。

在富荣基金看来，目前基金直播主要是为了做好老
客户的陪伴以及获取新客户的关注及转化。以蚂蚁财富
为例，直播场景可以链接到各个阵地，例如基金详情页、
持仓页和基金讨论区等。对于老客户而言，通过高质量

的直播和基金产品产生紧密联动，可以在震荡行情中直
达投资者，努力帮助其度过迷茫阶段，并逐步养成长期投
资的习惯。同时，每场直播都有机会展示在“直播广场”
等流量阵地，通过直播这种交流方式，也可以获取新客户
的关注、留存及转化。

金鹰基金认为，在近年来市场持续的震荡下，基金公
司直播业务也在不断尝试新的调整，从带货的初衷逐步
转向投资者教育和陪伴，对直播内容的创新性和质量越
来越重视。目前公司直播以投资者教育、市场热点解读、
赛道投资策略分享等形式为主要输出内容，主讲人以公
司内部的投研人员为主。

兴华基金表示，目前公司在多个平台同步布局和直
播发力。与过去相比，现在直播更加多样化和专业化，更
加注重内容的质量和投资者教育，通过直播传达品牌文
化、产品特点、市场分析和投资知识，提供更深入的专业
知识。

个性化不走寻常路

基金直播发展这三年，也是行业持续投入、不断创新
的过程。从理财直播到调研直播，基金直播形式呈现多
样化个性化发展。

2022年9月起，蚂蚁财富在线上理财直播平台推出
了“一起调研吧”栏目，通过视频直播的方式，吸引投资者
跟随基金经理一起“沉浸式”“云参与”相关热门产业的实
地调研。

据不完全统计，截至当前，蚂蚁财富“一起调研吧”栏
目上线以来，易方达、中欧、天弘基金等29家基金公司已
开展51场直播。

6月7日晚，易方达基金在直播间呈现了敦煌沙漠镜
子发电站的场景。跟随镜头，投资者看到了太阳下万亩
镜子发电站的运行状况，“身临其境”地了解到光热电站
对周边生态环境、居民生活的影响，以及当地新能源产业
的发展情况。该场直播在支付宝直播平台引来320万观
看量，目前仍在持续增加中。

除了新能源外，调研直播主题还涉及消费复苏、人工
智能、医药生物、自动驾驶、元宇宙、云科技中心、医美机
构等。

不难发现，调研直播的观看量明显高于常规理财直
播，调研直播走俏。

“基金公司的调研直播，已逐渐成为投资者深入了解
产业和实体经济发展的一个形式。”不少公募业内人士表
示，调研直播可以让投资者对行业板块有直观的了解，也

是一种投教的新形式，但是成本相对也会高一些，未来也
会积极尝试。

在金鹰基金看来，未来基金直播将逐步向有趣有料
的内容和新颖创新的形式方向发展，通过更多交互尝试，
提升投资者的观看黏性，满足不同投资者的差异化需求，
调研直播就是其中一种。通过将投资者真正关心的问题
以趣味性的解读进行持续传递，寓教于乐、化繁为简的交
互模式，或更容易与投资者建立良好的互动渠道，增强信
任与黏性。

业绩才是最好的广告

毫无疑问，直播对于基金行业的发展具有重要的意
义。基金直播可以增强基金公司与投资者之间的互动和
沟通，提升品牌知名度和用户黏性。但基金公司在重视
直播的同时，也应该重视基金业绩的回归，因为优秀的业
绩才是吸引投资者的根本。

相较于欧美发达、成熟的资本市场，中国A股市场还
处于向上生长的大周期中，整体波动性大、板块轮动速度
快。近两年来，权益基金整体表现不佳，Wind偏股混合
基金指数2022年、2023年至今累计跌幅分别为21%、
3%，明显跑输同期上证指数。

在这样的背景下，面对大量的基金直播，在互联网基
金吧上，不少基金持有人直呼“只管直播，基金跌得狠”

“业绩是最好的广告”……
对此，富荣基金表示，一方面，基金管理人要“强专

业、守底线、树品牌、讲情怀”，同时也要通过直播等方式，
做好更深入的售前引导和有温度的售后陪伴，以此才能
取信于客户、取信于市场、取信于社会，行业发展的基础
才会更加牢靠。

“业绩好时直播锦上添花，业绩低谷时通过直播做好
投资者情绪陪伴。同时，基金管理人应通过直播做好投
资者教育工作，引导投资者增强风险意识，树立理性投
资、价值投资、长期投资的理念。”兴华基金向记者表示。

金鹰基金表示，直播的意义更多是在于帮助投资者
直观、深入地了解市场和投资逻辑，通过高质量的内容陪
伴，帮助投资者更加理性、成熟作出投资决策，引导投资
者进行长期投资。

对基金持有人来说，业绩才是根本。基金公司应该
不断提高自身的投资管理水平和服务质量，实现回归业
绩的目标，并将这一点与基金直播相结合，为基金持有人
带来更多的价值和更好的持有体验。

据券商中国、证券时报
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