
移动理财入口战升级 基金销售生态再演变

本报记者 黄淑慧

8月，随着微众银行、蚂蚁聚宝两大重磅APP一前一后上线，移动理财入口之战再度升级。 而在各大互联网巨头的对阵角力中，标准化程度较高的基金产品再度成为其重兵争夺对象。 蚂蚁聚宝和微众银行目前都打出了基金申购费为 0的优惠政策，蚂蚁聚宝更是对于基金赎回全面实现T+1到账，这相对行业平均 T+3的到账时间大为缩短。

在一些业内人士看来，基金零申购费和赎回实现 T+1到账，给整个基金行业带来了较大的震动，这些“杀手锏”甚至有可能重建行业标准，预期也将对基金业渠道生态和格局产生一定的影响。

理财平台之争硝烟四起

8月15日凌晨，微众银行APP悄然上线，除了支持绑定工资卡立即理财、还房贷以及本人名下的微众卡和银行卡之间的转账外，在理财页面，着重推了“活期 +”、“定期+”以及 6只股票基金。 “活期+”对接的是国金通用基金旗下货币基金，其最近 7日年化收益率为5.42%；“定期+”则提供了一款由太平养老保险提供的“众享太平 90”封闭式非保本型产品，投资期限为91天，预期年化收益率为 7%。

仅仅相隔 3天时间，蚂蚁金服于8月18日推出了全新的一站式移动理财平台———蚂蚁聚宝，这是在支付宝以外，蚂蚁金服首次发布新的独立应用。 蚂蚁聚宝在1.0版本里，集合余额宝、招财宝和基金等三种理财类型，通过一个账号打通。 与此同时，蚂蚁聚宝还与第一财经 、纳斯达克交易所等机构合作，为用户提供包括A股、港股、美股在内的精选资讯，未来 ，蚂蚁聚宝还将支持通过余额宝购买股票、众筹等功能。

蚂蚁聚宝发布后 ，业内人士立刻注意到，余额宝、招财宝都是原有业务，而证券业务目前还只是在计划中，所以此次上线其最大的亮点在于强化了基金功能。 据蚂蚁金服财富事业群总裁袁雷鸣介绍，通过蚂蚁金服控股的数米基金网，有 80家主流基金公司入驻蚂蚁聚宝，首批接入的基金数量超过900只。 随着沪港基金互认开闸，蚂蚁聚宝未来有希望接入香港基金公司，届时，基金品种将涵盖香港 、美国及亚太地区的股市。

就在蚂蚁聚宝上线同一日，京东金融三款业内首创理财产品同时发布，分别为一站式智能投资组合产品“智投”、“众筹型”理财产品“众投理财”以及理财+消费的全新购物方式“白拿”。 同时，京东金融宣布 ，京东金融APP3.0将于近期改版上线，首次提出大数据理财和社交理财战略，新版栏目将做出重大调整。

业内人士分析，从目前各家企业的动作来看，一站式理财平台入口正在成为互联网金融巨头们强势介入的重要战场，各家都不断携巨大流量推出各种理财终端 。 随着竞争的加剧 ，各家参与者的竞争边界已经越发模糊 。 各家企业在巩固自身原有业务的同时，也正在逐步将触角伸到对手们的传统优势地界 。 比如微众银行APP此次较大的亮点在于其“活期+”对接了一款当前7日年化收益率远超行业平均水平的货币市场基金。 类似的例子还包括此前以固定收益类产品见长的平安旗下陆金所上线基金频道，而在公募基金销售上的东方财富也已经将销售品类由公募基金扩展到私募基金、银行理财产品等多种产品类别。

Analysys易观智库数据显示，2015年第一季度，中国移动互联网用户规模达到7.4亿人，同比增长10.27%，已经超过PC用户规模 ，移动互联网已成为网民上网的主要方式。 而理财平台类APP异军突起，用户表现异常活跃，这在垂直细分领域实属难得，这也意味着，在金融理财领域 ，继支付和股票这两大应用后，手机理财也成为用户使用手机的一种新常态。

T+1赎回冲击波

对于基金理财，蚂蚁聚宝和微众银行都打出了上线推广期申购费为0的优惠政策。 对比目前第三方基金销售机构中通行的“4折”优惠或者0.6%的申购费率，腾讯和阿里两大互联网巨头如此大手笔，直接将申购费率砍至零，立刻引发了业界的关注。

有业内观察人士指出，自基金第三方销售小有气候以来 ，0.6%的申购费率逐渐成为行业的默契 。 在进行一些阶段性的促销，或者推出针对部分产品优惠之时，一些销售机构会将申购费率降至更低，但多数情况下0.6%是这个行业通行的收费标准。 不过，随着互联网金融竞争的加剧，这一行业默契也屡屡遭到挑战。

此前平安旗下陆金所上线基金频道，申购费就打到了2折 ，这一优惠目前还在持续 ，不过其目前只覆盖了易方达和汇添富两家基金公司旗下的22只产品。 而这次蚂蚁聚宝给行业带来的冲击显然更大，因为其将零费率政策大面积扩散到了超过900只基金。

多家基金第三方销售机构表示注意到了来自巨头的挑战，其中有机构表示也会考虑调低自己的申购费率。 不过 ，也有业内人士透露，蚂蚁聚宝零费率激起了一些同业的不满，可能会引发监管层的关注 ，能持续多长时间还存在变数。

更为值得注意的是，相对于优惠期零申购费，蚂蚁聚宝带来的更具爆炸力的消息是，在基金赎回时可以实现T+1到账，且卖出资金不闲置，将直接转入余额宝。 一位基金业内人士指出，目前通过互联网平台销售的货币实现了一定额度以内的T+0赎回，普通权益类基金赎回一般需要T+3日才能到账。 因此当蚂蚁聚宝携“赎回T+1到账”这一利器杀入江湖时，给行业带来的震动是可想而知的，甚至就此行业标准都可能被改写。

有观察人士分析 ，为什么就蚂蚁聚宝能做到T+1？ 一方面，这像余额宝即时到账那样需要垫资，需要承担成本；另一方面，也有赖基金销售系统 IT上的巨大改进。 而在后者上，与天弘基金、恒生电子关系密切的蚂蚁金服，相较普通第三方平台，自然有着先天的优势 。

根据证监会公布的名录 ，除银行、券商、保险等传统机构外，截至7月，具有公募基金销售牌照的还有6家证券投资咨询机构和58家独立基金销售机构。

业内人士表示，对于这其中绝大多数竞争参与者而言，赎回T+1到账或许是不可复制的，起码是不能轻易复制的。 一方面，当销售规模达到一定程度，所需垫资规模也将是惊人的，这对销售平台的资金实力要求甚高；另一方面， IT系统的改进也是知易行难。

或重塑基金销售生态

也正因为“零申购费”和“T+1赎回”所带来的巨大冲击波 ，一些业内人士认为，基金销售行业的标准都可能因此被重写，进而对基金业销售渠道生态产生重大影响，甚至带来行业格局的洗牌。

对此，有观察言论指出，在货币基金领域，余额宝在一年内改变了行业规则。 这次蚂蚁金服还是利用了之前吊打传统金融机构的方法，携技术优势 、用户规模和免费策略，这将让在线基金销售行业的洗牌效应更加明显。

此前，阿里虽然早就以“基金淘宝店 ”的方式切入基金销售领域，但由于淘宝用户与基金投资者之间并不十分匹配 ，各家基金公司淘宝店的销量可谓乏善可陈。 但是，在蚂蚁金服入主数米基金网之后，行业已经预感到了大战一触即发的信号。

今年4月，数米基金网进行增资扩股，蚂蚁金服以1.99亿人民币为交易对价，获得了增资后的数米 60.80%股权，而蚂蚁金服间接持股20.62%的恒生电子持有数米24.10%的股份。 作为较早获得公募基金销售牌照的第三方机构，数米于2012年年中即开展公募销售业务 ，其销售体量虽远不及这一领域的龙头东方财富旗下的天天基金网，但也处在行业领军阵营。 据了解，其今年上半年的基金销量约在600亿左右。

在一些业内人士看来，面对蚂蚁金服的“降维攻击 ”，基金销售行业中的小公司生存境地固然将更为艰难，甚至东方财富在基金销售这一传统优势领域的地位，也可能遭遇较大挑战。 数据显示，凭借强大的网站流量 ，基金销售已取代互联网资讯业务成为东方财富的主要收入来源。 今年上半年，互联网金融平台基金销售突破 4000亿元，业务收入同比增长 1300%。

不过，另外一部分公募基金行业人士也指出，蚂蚁聚宝虽祭出了零申购费、赎回T+1到账两大利器，但却未得“天时”之机 。 自6月中旬A股市场深幅调整以来 ，基金销售已经迅速降温 ，基础市场的配合度大为削弱。 蚂蚁聚宝已经错过了上半年大牛市中基民速成的好时期，如果早半年推出此系统 ，那么借助大牛市的赚钱效应和口口传播效果，情况可能会大为不同。

与此同时，一家第三方销售机构高管也指出，互联网金融是一个同时具有频次高和复杂性特征的领域，考虑到金融产品的复杂性 ，这个行业很难被赢家通吃。 对于货币市场基金、固定收益类产品等同质化程度较高且大众较为容易理解的产品，低费率、便捷性的确是招招见血 ，在这些领域大平台的优势毋庸置疑。 但对于较为复杂的偏股型基金，乃至策略更为复杂的产品，低费率、高效率并不能击中投资者真正的“痛点”，销售机构的研究能力仍然能发挥相当的作用。

从目前蚂蚁金服的思路来看，其将蚂蚁聚宝更多定位于平台，对基金产品重介绍轻推介，并不是十分重视自身的研究能力和产品筛选能力。
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理财平台之争硝烟四起

8月15日凌晨，微众银行APP悄然上线，除

了支持绑定工资卡立即理财、还房贷以及本人

名下的微众卡和银行卡之间的转账外，在理财

页面，着重推了“活期+” 、“定期+” 以及6只股

票基金。“活期+” 对接的是国金通用基金旗下

货币基金， 其最近7日年化收益率为5.42%；

“定期+” 则提供了一款由太平养老保险提供

的“众享太平90” 封闭式非保本型产品，投资

期限为91天，预期年化收益率为7%。

仅仅相隔3天时间， 蚂蚁金服于8月18日

推出了全新的一站式移动理财平台———蚂蚁

聚宝，这是在支付宝以外，蚂蚁金服首次发布

新的独立应用。蚂蚁聚宝在1.0版本里，集合余

额宝、招财宝和基金等三种理财类型，通过一

个账号打通。 与此同时，蚂蚁聚宝还与第一财

经、纳斯达克交易所等机构合作，为用户提供

包括A股、港股、美股在内的精选资讯，未来，

蚂蚁聚宝还将支持通过余额宝购买股票、众筹

等功能。

蚂蚁聚宝发布后， 业内人士立刻注意到，

余额宝、招财宝都是原有业务，而证券业务目

前还只是在计划中，所以此次上线其最大的亮

点在于强化了基金功能。 据蚂蚁金服财富事业

群总裁袁雷鸣介绍，通过蚂蚁金服控股的数米

基金网， 有80家主流基金公司入驻蚂蚁聚宝，

首批接入的基金数量超过900只。 随着沪港基

金互认开闸，蚂蚁聚宝未来有希望接入香港基

金公司，届时，基金品种将涵盖香港、美国及亚

太地区的股市。

就在蚂蚁聚宝上线同一日， 京东金融三

款业内首创理财产品同时发布， 分别为一站

式智能投资组合产品 “智投” 、“众筹型” 理

财产品“众投理财” 以及理财+消费的全新购

物方式“白拿” 。 同时，京东金融宣布，京东金

融APP3.0将于近期改版上线， 首次提出大数

据理财和社交理财战略， 新版栏目将做出重

大调整。

业内人士分析，从目前各家企业的动作来

看，一站式理财平台入口正在成为互联网金融

巨头们强势介入的重要战场，各家都不断携巨

大流量推出各种理财终端。 随着竞争的加剧，

各家参与者的竞争边界已经越发模糊。 各家企

业在巩固自身原有业务的同时，也正在逐步将

触角伸到对手们的传统优势地界。 比如微众银

行APP此次较大的亮点在于其“活期+” 对接

了一款当前7日年化收益率远超行业平均水平

的货币市场基金。 类似的例子还包括此前以固

定收益类产品见长的平安旗下陆金所上线基

金频道，而在公募基金销售上的东方财富也已

经将销售品类由公募基金扩展到私募基金、银

行理财产品等多种产品类别。

Analysys易观智库数据显示，2015年第一

季度， 中国移动互联网用户规模达到7.4亿人，

同比增长10.27%，已经超过PC用户规模，移动

互联网已成为网民上网的主要方式。 而理财平

台类APP异军突起，用户表现异常活跃，这在垂

直细分领域实属难得，这也意味着，在金融理

财领域，继支付和股票这两大应用后，手机理

财也成为用户使用手机的一种新常态。

T+1赎回冲击波

对于基金理财，蚂蚁聚宝和微众银行都打

出了上线推广期申购费为0的优惠政策。 对比

目前第三方基金销售机构中通行的 “4折” 优

惠或者0.6%的申购费率，腾讯和阿里两大互联

网巨头如此大手笔， 直接将申购费率砍至零，

立刻引发了业界的关注。

有业内观察人士指出，自基金第三方销售

小有气候以来，0.6%的申购费率逐渐成为行业

的默契。 在进行一些阶段性的促销，或者推出

针对部分产品优惠之时，一些销售机构会将申

购费率降至更低，但多数情况下0.6%是这个行

业通行的收费标准。 不过，随着互联网金融竞

争的加剧，这一行业默契也屡屡遭到挑战。

此前平安旗下陆金所上线基金频道，申购

费就打到了2折，这一优惠目前还在持续，不过

其目前只覆盖了易方达和汇添富两家基金公

司旗下的22只产品。 而这次蚂蚁聚宝给行业带

来的冲击显然更大，因为其将零费率政策大面

积扩散到了超过900只基金。

多家基金第三方销售机构表示注意到了

来自巨头的挑战，其中有机构表示也会考虑调

低自己的申购费率。 不过，也有业内人士透露，

蚂蚁聚宝零费率激起了一些同业的不满，可能

会引发监管层的关注，能持续多长时间还存在

变数。

更为值得注意的是，相对于优惠期零申购

费， 蚂蚁聚宝带来的更具爆炸力的消息是，在

基金赎回时可以实现T+1到账， 且卖出资金不

闲置，将直接转入余额宝。 一位基金业内人士

指出，目前通过互联网平台销售的货币实现了

一定额度以内的T+0赎回， 普通权益类基金赎

回一般需要T+3日才能到账。 因此当蚂蚁聚宝

携“赎回T+1到账” 这一利器杀入江湖时，给行

业带来的震动是可想而知的，甚至就此行业标

准都可能被改写。

有观察人士分析，为什么就蚂蚁聚宝能做

到T+1？一方面，这像余额宝即时到账那样需要

垫资，需要承担成本；另一方面，也有赖基金销

售系统IT上的巨大改进。 而在后者上，与天弘

基金、恒生电子关系密切的蚂蚁金服，相较普

通第三方平台，自然有着先天的优势。

根据证监会公布的名录，除银行、券商、保

险等传统机构外，截至7月，具有公募基金销售

牌照的还有6家证券投资咨询机构和58家独立

基金销售机构。

业内人士表示，对于这其中绝大多数竞争

参与者而言，赎回T+1到账或许是不可复制的，

起码是不能轻易复制的。 一方面，当销售规模

达到一定程度， 所需垫资规模也将是惊人的，

这对销售平台的资金实力要求甚高； 另一方

面，IT系统的改进也是知易行难。

或重塑基金销售生态

也正因为“零申购费” 和“T+1赎回” 所带

来的巨大冲击波，一些业内人士认为，基金销

售行业的标准都可能因此被重写，进而对基金

业销售渠道生态产生重大影响，甚至带来行业

格局的洗牌。

对此，有观察言论指出，在货币基金领域，

余额宝在一年内改变了行业规则。 这次蚂蚁金

服还是利用了之前吊打传统金融机构的方法，

携技术优势、用户规模和免费策略，这将让在

线基金销售行业的洗牌效应更加明显。

此前，阿里虽然早就以“基金淘宝店” 的

方式切入基金销售领域，但由于淘宝用户与基

金投资者之间并不十分匹配，各家基金公司淘

宝店的销量可谓乏善可陈。 但是，在蚂蚁金服

入主数米基金网之后，行业已经预感到了大战

一触即发的信号。

今年4月，数米基金网进行增资扩股，蚂蚁

金服以1.99亿人民币为交易对价， 获得了增资

后的数米60.80%股权， 而蚂蚁金服间接持股

20.62%的恒生电子持有数米24.10%的股份。

作为较早获得公募基金销售牌照的第三方机

构， 数米于2012年年中即开展公募销售业务，

其销售体量虽远不及这一领域的龙头东方财

富旗下的天天基金网， 但也处在行业领军阵

营。 据了解，其今年上半年的基金销量约在600

亿左右。

在一些业内人士看来， 面对蚂蚁金服的

“降维攻击” ， 基金销售行业中的小公司生存

境地固然将更为艰难，甚至东方财富在基金销

售这一传统优势领域的地位，也可能遭遇较大

挑战。 数据显示，凭借强大的网站流量，基金销

售已取代互联网资讯业务成为东方财富的主

要收入来源。 今年上半年，互联网金融平台基

金销售突破4000亿元， 业务收入同比增长

1300%。

不过，另外一部分公募基金行业人士也指

出，蚂蚁聚宝虽祭出了零申购费、赎回T+1到

账两大利器，但却未得“天时” 之机。 自6月中

旬A股市场深幅调整以来，基金销售已经迅速

降温，基础市场的配合度大为削弱。 蚂蚁聚宝

已经错过了上半年大牛市中基民速成的好时

期，如果早半年推出此系统，那么借助大牛市

的赚钱效应和口口传播效果，情况可能会大为

不同。

与此同时，一家第三方销售机构高管也指

出，互联网金融是一个同时具有频次高和复杂

性特征的领域， 考虑到金融产品的复杂性，这

个行业很难被赢家通吃。 对于货币市场基金、

固定收益类产品等同质化程度较高且大众较

为容易理解的产品，低费率、便捷性的确是招

招见血， 在这些领域大平台的优势毋庸置疑。

但对于较为复杂的偏股型基金，乃至策略更为

复杂的产品，低费率、高效率并不能击中投资

者真正的“痛点” ，销售机构的研究能力仍然

能发挥相当的作用。

从目前蚂蚁金服的思路来看，其将蚂蚁聚

宝更多定位于平台， 对基金产品重介绍轻推

介，并不是十分重视自身的研究能力和产品筛

选能力。

移动理财入口战升级 基金销售生态再演变

□

本报记者 黄淑慧

8月，随着微众银行、蚂蚁

聚宝两大重磅APP一前一后上

线， 移动理财入口之战再度升

级。而在各大互联网巨头的对阵

角力中，标准化程度较高的基金

产品再度成为其重兵争夺对象。

蚂蚁聚宝和微众银行目前都打

出了基金申购费为0的优惠政

策，蚂蚁聚宝更是对于基金赎回

全面实现T+1到账，这相对行业

平均T+3的到账时间大为缩短。

在一些业内人士看来，基金

零申购费和赎回实现T+1到账，

给整个基金行业带来了较大的

震动，这些“杀手锏” 甚至有可

能重建行业标准，预期也将对基

金业渠道生态和格局产生一定

的影响。
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