
纵深

论金 11

2023 年 12 月 1 日 星期五 责编 何恒 美编 徐剑 图编 胡颖 校审 曹珂

渠道经理发文质疑某公募

日前，某渠道理财经理写的名为《六问泉果基金》的
文章在业内刷屏。在文中，该理财经理质问公募，“当初
信誓旦旦给我们保证，说基金经理能力圈多样，现在看持
仓八成都是新能源。事到如今，是否该给我们一个解
释？”

2022年10月份，文中所指的该知名基金经理掌舵
新发的产品重磅推出，仅一天时间就卖到了99.07亿元，
成为年度罕见的大爆款。但一年过去，截至11月23日，
基金A份额成立以来回报率为-21.44%。

发行时的炙手可热，和惨淡的业绩形成鲜明对
比，这也让一线的销售如芒刺背。

“我有个客户，买了500万，我真的内心
觉得好愧疚。”广州某私人银行理财经理
白女士称，这位客户在她这里做了全
家的资产配置，“他是在顺德做家
居配件的，受疫情冲击这两年
生意不好，说想要赎回来，
可是还没到三年开放
期，我也实在没有办法，
只能逢年过节给他争取一些
高档次的礼品，来表达我的歉疚。”
白女士说。

实际上，对于自己要卖的产品，到底
成色如何？大部分一线的理财经理并没
有“透视镜”。在每周的“重点推荐”中，
他们要卖的产品和亮点已在宣传资料中
明文列出，只需要动动手指转发给客户
即可。

“我做渠道销售的那两年，刚好是零
售大年，那时候卖基金是真的好轻松啊，
群里发一发资料，接几个咨询电话，统一
做一做路演，哐哐出大单。不过，到现在听说几个客户都
亏了几百万，还是有点难受，毕竟他亏的钱我这辈子也赚
不到。”一位公募的渠道销售表示，他最近经常在想，自己
工作的意义在哪里。

“很多前辈都说入行这么久，确实没有像这两年这么
难熬。个人努力能获得的超额收益在市场系统性的趋势
下一文不值。”一位新入行的银行一线员工称，她每个月
都完不成基金销售任务，下班后统一听培训、开会已是常
态，“培训开会，我没意见，关键是我真的卖不出去。”

为了完成销售任务，自购或者让家人帮忙购买，这种
行为被销售们笑称为“自杀”。“刚刚结募的那个‘固
收+’，实在没办法，我爸我妈各买了两万块，算我的业
绩。”某股份制银行的理财经理小徐十分无奈。

佣金和规模的“双赢”

“公募行业在2020-2022年，经历了爆发式的增
长。如今，整个行业都在还过去三年的债。最先被反噬
的，就是渠道。”某基金评论人士表示。

中国证券基金业协会的数据显示，2020年1月份，
公募基金仅5724只，总规模为13.77万亿元。而到了
2022年6月底，公募基金的数量飙升至10010只，总规
模达到了26.79万亿元。在短短的两年半时间里，基金
数量和规模都翻了近一倍。

自2022年7月份起，公募基金的规模踟蹰不前，徘徊
在26万亿-27万亿之间。直到今年7月份，公募基金数
量达到11039只，总规模为28.8万亿元，创下历史新高。

最新公布的9月份行业数据显示，公募基金数量为
11221只，总规模却跌回了27.48万亿元。

“中证2000、科创100、浮动费率……这些重磅新产
品不停获批，每周都有新的重点推荐产品要卖。”某大行
理财经理称，新产品卖不出去，客户的钱还在之前的产品
里亏着，要么就是“赎旧买新”，要么就是机构购买或者公
募自购，保发行。

对于银行、券商等销售渠道而言，“重磅新产品”的优
先级是最高的，在档期内要集中全力卖某一只产品。

“对于公募来说，新产品要想进入基金池，然后成为
渠道的‘重点推荐’，要求非常非常高。要么是和公募合
作独家定制的产品，要么就会对公募、基金经理、业绩、舆
情等各个层面进行考核，有些渠道还会对基金经理进行
访谈，最后才能确定是否成为重点推荐。”某头部券商基
金评价部门人士表示。

“我们对渠道肯定是看保有规模，规模大意味着销售
能力强，卖得多。强势的大行是按市场行情把返佣喊到
最高，看我们能否接受，我们腰部公募没什么议价权。”某
管理规模在千亿左右的公募人士表示。

2022年10月1日，证监会发布《公开募集证券投资
基金销售机构监督管理办法》（以下简称《管理办法》）及
其配套规则正式实施，其中明确规定公募基金的尾随佣
金不得超过50%的上限。《管理办法》明确，对向个人投
资者销售所形成的的保有量，客户维护费占基金管理费
的约定比率不得超过50%；对向非个人投资者销售所形
成的保有量，客户维护费占基金管理费的约定比例不得
超过30%。

目前尾佣比例与渠道的保有规模、基金产品有关。
保有规模高的代销机构（比如头部银行、券商）等话语权
也较强，而自身渠道能力较弱的基金公司，被收取的尾佣
比例也更高。

临近年底，对于基金行业的渠
道销售来说，今年的年终总结不好
写。

Wind 数据显示，截至 11 月
24日，中证主动偏股型基金指数
从年初的1650.5点一路震荡下跌
到 1491.02 点，跌幅超 10.7%。
而沪深300指数今年以来的收益
率为-8.01%。换句话说，大部分
主动偏股型基金今年的收益率是
跑输沪深300大盘表现的。

受此影响，今年又是基金发行
小年。Wind数据显示，截至11月
23日，今年共有1065只新基金成
立，而 2019 年—2022 年过去四
年间，每年新成立的基金数量分别
是 1088 只、1527 只、2013 只、
1548只。

存续老基金仍在浮亏，新获批
的产品纷至沓来，银行理财经理、
渠道销售等身处一线的员工，成了
夹心饼干，抱怨频频。而销售吐槽
基金难卖的背后，仍是为行业过去
3年快速扩张积攒下的隐患买单。

过去三年的债天天还
基金年终总结不好写

市场行情好的时候一哄而上，行情差的时候彻底
躺平。如何解决投资周期和基金销售的难题？

2019年10月，基金投顾业务试点正式开启。4年
后，《公开募集证券投资基金投资顾问业务管理规定

（征求意见稿）》（以下简称《征求意见稿》）发布，标志
着投顾业务有望逐渐从试点转入常规，投顾业务

的发展，从萌芽期正式进入成长期。
就管理规模看，国内投顾业务发展
目前尚处于起步阶段。证监会披露

的数据显示，自 2019 年 10 月启
动试点以来，截至 2023 年 3

月底，共有 60 家机构纳
入试点，服务资产规模
1464亿元，客户总数524
万户。

《征求意见稿》中指
出，投顾机构只有在全面了解客户情
况的前提下，才能够提供有针对性的
服务，在了解客户情况前，不得展示基
金组合策略，在实施匹配前，不得展示
历史业绩；并且强调应当建立健全客
户回访机制，明确客户回访程序、内容
和要求，通过定期、不定期回访了解业
务运行情况和服务效果。

易方达基金副总裁陈彤表示，监
管层看到了当前业务发展当中部分存在的重投轻顾倾
向和投顾服务产品化等个别情况。这些与投顾业务

“服务”的本质和最初开展业务的初衷有一定的偏差，
因此加强了对“顾”的指导，引导市场机构坚定业务的
初心和本源。

陈彤表示，易方达目前在申请销售子公司，后续将
以该子公司为交易通道开展投顾业务，同时也将持续
重点招聘顾问团队。“另外，我们十分重视系统的开发
和金融科技的应用，金融科技在提升顾问人员的服务
效率方面，可以发挥巨大的作用，我们对此充满信心”。

广发基金总经理王凡表示，作为普惠金融的代表，
公募行业与千家万户的美好生活息息相关，要把基金
的长期良好业绩转化为投资者的获得感，投资顾问是
重要的一环。此外，投顾也是推进投资端改革、引导中
长期资金入市的重要抓手。

王凡称，投顾有助于促进资管产品业绩转化为投
资者账户收益，提升投资获得感。产品收益、投资者行
为是影响获得感的两个关键环节，产品收益是投资者
回报的基础，而资金进出节奏、资产配置安排等投资者
行为，则影响着产品收益向投资者回报的转化效率。
这就要求在打磨资产管理技术的基础上，必须深入财
富管理领域，帮助投资者解决配置、选基、择时等一系
列问题。

截至28日，根据同花顺iFinD数据显示，今年市场
上共有 198 只基金（以同花顺 iFinD 清算时间统计为
准）清盘，接近去年全年的基金清盘数量210只。

就基金管理人角度看，海富通基金管理有限公司
和博时基金管理有限公司清盘的基金数量最多，均为
10只；中银国际证券股份有限公司、中信建投基金管
理有限公司等37家基金管理人今年清盘基金数量为1
只。总体看，今年平均每家基金管理人清盘2.475只基
金。

根据兴业经济研究咨询股份有限公司此前发布的
报告显示，基金清盘有三个主要原因，一是合同期限届
满未延期的原因，二是基金规模太小或持有人太少，三
是政策法规对某一类别的基金产品（如保本基金、分级
基金）整体要求清退整改。

记者发现清盘时基金规模最大的太平洋证券六
个月滚动持有债券基金，此次清盘就是如约清盘。
该基金清算报告显示，集合计划合同于 2020 年 4 月
26 日生效，有三年存续期，今年 4 月底如约进入清算
程序。

同时，报告从三个角度阐释了基金清盘这一制度
有利于行业健康发展。首先，基金清盘有利于保护投
资者利益，帮助投资者规避费率高昂的小规模基金以
及运营不善的基金公司。其次，清盘机制常态化有助
于基金公司将资源集中到优质产品的运营中，推进基
金公司高质量发展。最后，基金清盘机制清理了无法
适应投资者需求、经济形势变化或者政策监管要求的
产品，维护了行业生态健康。

据界面新闻、新浪财经、央广网
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年内清盘基金198只


