
销模式悄然生变

基金直播火爆进行时

本报记者 张凌之 王宇露

近期，记者的朋友圈里，每天都有基金经理直播的预告刷屏。

今 年 以 来 ， 在 疫 情 影 响 下 ， 各 行 各 业 的 线 上 化 成 为 普 遍 趋 势 ， 基 金 业 也 不 例 外 。 由 于 线 下 路 演 无 法 正 常 进 行 ， 线 上 的 基 金 经 理 直 播 就 成 了 基 金 公 司 努 力 探 索 的 新 模 式 。 基 金 公 司 平 均 每 天 做 一 到 两 场 直 播 已 经 很 普 遍 ， 最 多 的 一 天 做 了 4 场 甚 至 更 多 。 尽 管 多 数 直 播 都 表 现 平 平 ， 但 也 有 在 线 观 看 人 数 突 破 十 万 甚 至 达 几 十 万 的“高 光 时 刻 ” 。

与其他直播带货不同的是，基金经理的直播效果并不直接与销量挂钩。 在基金公司看来，直播最大的意义在于以前“神秘而高冷” 的基金经理贴近了投资者，将产品与个人投资风格更加立体地展现出来。 但最终投资者买基金或追加投资，还是要看产品的业绩。 随着越来越多的基金公司加入直播营销大军，一场基金销售模式的变革正汇聚成大潮。

一天两场直播很普遍

“我们最近做了基金经理线上直播，平均每天安排 1-2场，多的时候一天可以达到4场。 ” 深圳某公募基金公司人士王徽 (化名 )告诉记者，“以往我们采取线上直播加线下路演的方式做营销，但受疫情影响，现在全改成线上直播了，所以频次也高了很多。 ”

“一天做两场是比较普遍的。 ” 沪上某公募人士李斐 (化名 )说。

“我们每次新发产品都会做直播，而新发产品基本上每个月都有一个。 ” 一家中型基金公司负责人表示，其所在公司的直播频率不及同行，他十分羡慕头部公司定期做热点解读、投教视频、教基民做资产配置之类的直播，这也是他们今后努力的方向。

记者了解到，在基金公司，一般有两个部门会做线上直播，一个是市场部，负责基金产品的渠道销售，他们的直播一部分面向渠道的销售经理，一部分则面向渠道组织的投资者；另一个是品牌部，负责公司的品牌形象传播，他们一般会通过直播平台自己组织直播或者通过与媒体合作 ，由基金经理参与直播。

从直播效果来看，基金公司普遍会以在线观看人数、关注度等指标来衡量。

“4月中旬，我们的基金经理在抖音上做了一场直播，观看人数达26万，这也是我们目前直播的最好成绩。 ” 北京某公募人士表示。

“有 一 次 在 两 个 媒 体 平 台 同 步 直 播 ， 在 线 观 看 人 数 突 破 10 万 ， 公 司 还 是 很 满 意 的 。 ” 王 徽 说 。

虽说偶尔会有“高光时刻” ，但大多数时候，基金公司的直播都表现平平。 “直播的首播率普遍比较一般 ，但回放率还可以。 ” 李斐说，“由于基金经理在交易时间比较忙，基金公司的直播一般会安排在下午 3点30分，这个时间的在线观看人数相对并不是很多。 ”

此 外 ， 记 者 了 解 到 ， 除 了 直 播 时 间 外 ， 产 品 本 身 的 用 户 体 验 、 直 播 嘉 宾 自 身 的 影 响 力 ， 以 及 通 过 视 频 的 沟 通 能 力 都 会 影 响 直 播 效 果 。

直 播 人 数 不 够 ， 二 次 传 播 来 凑 。 李 斐 表 示 ： “我 们 会 把 直 播 的 内 容 整 理 成 文 字 ， 还 会 以 图 片 或 视 频 或 者 短 视 频 的 方 式 进 行 二 次 传 播 ， 这 样 可 以 使 传 播 更 立 体 ， 也 让 传 播 的 素 材 更 丰 富 。 ”

线上线下长期共存

不 少 基 金 公 司 开 始 做 直 播 ， 看 起 来 完 全 是 由 疫 情 催 生 的 “跟 风 ” 行 为 。 某 基 金 公 司 相 关 人 士 表 示 ： “疫 情 期 间 ， 基 金 经 理 直 播 非 常 火 爆 ， 我 们 领 导 也 注 意 到 了 相 关 情 况 ， 要 求 我 们 也 开 始 尝 试 。 一 些 直 播 平 台 限 时 免 费 ， 所 以 对 于 我 们 来 说 ， 直 播 的 场 次 当 然 是 多 多 益 善 。 ”

除 公 募 基 金 外 ， 不 少 私 募 也 把 传 统 线 下 路 演 改 到 了 线 上 。 某 私 募 相 关 人 士 表 示 ：“疫 情 期 间 所 有 线 下 的 路 演 和 活 动 都 停 了 ， 改 成 线 上 的 形 式 ， 但 总 体 来 说 对 我 们 影 响 不 大 。 与 以 往 正 常 情 况 相 比 ， 销 量 下 降 了 大 概 10 % 左 右 ， 还 是 可 以 接 受 的 。 ” 该 人 士 进 一 步 表 示 ，“线 下 路 演 一 般 是 闭 门 交 流 ， 比 如 与 机 构 投 资 者 沟 通 。 但 线 上 受 众 更 广 ， 所 以 在 合 规 上 的 要 求 也 会 更 高 ， 我 们 基 金 经 理 主 要 会 谈 谈 基 金 投 资 策 略 和 对 市 场 的 看 法 。 ”

但也有业内人士认为，疫情只是直播火爆的催化剂，从根本原因来看，线上直播是基金行业业务模式演变的正常方向。

雪球私募业务负责人栾天昊表示：“通过直播，基金经理和管理人能够合法合规地建立自己的品牌、人格认知、能力标签，投资者则可以打破信息屏障，充分了解基金和其背后基金经理的投资策略、业绩归因，最终实现双方的‘匹配’ 。 基于此 ，直播本质上是一种多媒体‘交流’ 形式，直播这种交流场景 ，在某些方面比文字更有立体感和真实感 。 ”

线 上 直 播 的 火 爆 ， 是 否 会 取 代 传 统 的 线 下 模 式 呢 ？ 对 此 ， 业 内 人 士 普 遍 给 出 了 否 定 答 案 。

希瓦资产董事长梁宏在“领袖私募-雪球投资者会议” 上谈到直播行业时表示：“直播这个行业肯定会发展得越来越好。 但我认为，直播带货与传统电商平台肯定是并存的。 一是直播带货更适合标品，是主持人和带货人主动拿一个产品，介绍给大家，让大家买。 但有一些长尾产品，一些小众化的产品或个性化的产品，适用群体少 ，这种产品就可能还需要自己搜索。 所以，直播更适合标品。 二是直播更适合主动给你推介 ，但是你自己有什么需求还是需要去各个平台搜索购买。 所以，我觉得两者并不冲突，是共存的。 直播是拥有流量的巨头，而且 有

一定的互动性，这种方式未来会非常流行，但与传统电商平台相辅相成。 ”

某 公 募 基 金 人 士 也 表 示 ：“就 线 上 和 线 下 做 渠 道 路 演 来 说 ， 主 要 的 目 的 都 是 为 了 服 务 渠 道 ， 所 以 从 功 能 性 来 讲 ， 我 觉 得 效 果 差 别 不 是 特 别 大 ， 因 为 渠 道 对 这 方 面 都 很 重 视 。 至 于 以 后 是 否 会 保 留 高 频 次 的 线 上 直 播 ， 还 是 要 看 具 体 情 况 。 但 我 不 认 为 线 上 能 够 完 全 取 代 线 下 ， 面 对 面 交 流 带 来 的 效 果 ， 是 线 上 直 播 不 能 完 全 取 代 的 。 ”

尚难直接转化为销量

通过直播能给基金公司带来多少销量似乎是大家最关注的。 “但对于基金公司来说，直播转化为销量很难量化，我们更多会看关注度和活跃度。 ” 王徽说，“另外，买基金必须在直播的同时具备购买的功能，才有可能直接转化成销量，但目前基金公司的直播还很难做到，需要其他方面的配合。 ”

尽 管 目 前 基 金 公 司 普 遍 不 以 销 量 来 衡 量 直 播 效 果 ， 也 没 有 明 确 数 字 来 证 明 直 播 的 流 量 可 以 转 化 成 销 量 ， 但 毫 无 疑 问 ， 直 播 会 带 来 一 定 的 销 量 ， 而 这 最 终 归 根 于 业 绩 。 李 斐 说 ：“最 终 让 投 资 者 买 某 只 基 金 的 关 键 是 什 么 ？ 是 基 金 经 理 的 直 播 能 力 吗 ？ 显 然 不 是 ， 最 终 还 是 靠 业 绩 说 话 。 在 业 绩 不 错 的 前 提 下 ， 直 播 会 是 一 个 加 分 项 ， 让 好 产 品 能 够 做 到 传 播 更 大 化 。 当 然 ， 直 播 也 更 考 验 基 金公司和基金经理个人的综合能力。 ”

一 位 知 名 基 金 经 理 表 示 ：“直 播 就 像 做 投 资 。 投 资 能 力 不 是 一 朝 一 夕 就 能 形 成 的 ， 而 是 靠 每 天 一 点 一 滴 的 努 力 ， 逐 步 提 升 自 己 的 胜 率 ， 最 终 才 能 体 现 在 业 绩 上 。 直 播 也 如 此 。 对 于 在 线 观 看 人 数 多 的 直 播 ， 投 资 者 可 能 会 关 注 到 你 ， 甚 至 可 能 会 投 资 少 量 的 钱 ， 但 要 让 客 户 追 加 投 资 ， 最 终 还 是 要 看 你 管 理 的 产 品 能 否 给 客 户 良 好 的 投 资 体 验 。 基 金 营 销 也 是 如 此 ， 客 户 是 逐 步 积 累 的 。 ”

通 过 直 播 带 动 基 金 销 售 固 然 重 要 ， 但 更 为 重 要 的 是 ， 直 播 对 基 金 销 售 模 式 产 生 了 深 刻 影 响 。

首先，它带来了营销方式的改变。 “直播可以让基金经理直接 toC，而不是原来的 toB，B端再 toC。 ” 李斐表示，这一方式也直接带动了营销内容的改变，传播的内容会更加偏向投资小白和投资者教育 。

“其实李佳琦的模式并不太适合基金销售。 现在很多基金公司的直播是从服务角度出发，就是要做投资者教育，要教个人投资者如何做资产配置 ，而不是教个人投资者怎么去买产品。 如果从宣传角度把这个事儿做得太商业化，可能效果就不太好了。 现在一些第三方平台的模式也不是纯粹卖产品。 ” 北京某中型基金公司品牌负责人对记者说。

其次，直播大大降低了基金公司的营销成本。 “直观可以看到的是，目前直播节省了基金经理外出路演的在途时间以及差旅费。 ” 某业内人士说，如果可以节约成本，那它在未来将会成为一个长期的模式。

直播对基金销售更为深远的影响在于它的传播价值。

“传统的基金销售通过分发图文资料进行传播，但直播可以让产品以及管理产品的基金经理更加立体地展现在投资者面前。 ” 李斐说，“其实传统的路演就是让渠道或机构看到基金经理本人，通过面对面的交流，他们会对基金经理有自己的理解 。 但对于个人投资者来说，基金经理以前没有可能面对成千上万的个人投资者，而直播让这种面对面变成现实。 ”

“C 端 的 客 户 会 通 过 镜 头 了 解 基 金 经 理 ， 判 断 基 金 经 理 的 投 资 风 格 是 否 与 自 己 的 风 险 承 受 能 力 相 匹 配 。 这 种 传 播 很 立 体 ， 很 综 合 ， 更 直 接 ， 也 容 易 让 投 资 者 产 生 信 任 感 。 ” 李 斐 说 。
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一天两场直播很普遍

“我们最近做了基金经理线上直播，平均每

天安排1-2场，多的时候一天可以达到4场。” 深

圳某公募基金公司人士王徽 (化名) 告诉记者，

“以往我们采取线上直播加线下路演的方式做

营销，但受疫情影响，现在全改成线上直播了，

所以频次也高了很多。 ”

“一天做两场是比较普遍的。 ” 沪上某公募

人士李斐(化名)说。

“我们每次新发产品都会做直播，而新发产

品基本上每个月都有一个。 ” 一家中型基金公

司负责人表示， 其所在公司的直播频率不及同

行，他十分羡慕头部公司定期做热点解读、投教

视频、教基民做资产配置之类的直播，这也是他

们今后努力的方向。

记者了解到，在基金公司，一般有两个部门

会做线上直播，一个是市场部，负责基金产品的

渠道销售， 他们的直播一部分面向渠道的销售

经理，一部分则面向渠道组织的投资者；另一个

是品牌部，负责公司的品牌形象传播，他们一般

会通过直播平台自己组织直播或者通过与媒体

合作，由基金经理参与直播。

从直播效果来看， 基金公司普遍会以在线

观看人数、关注度等指标来衡量。

“4月中旬，我们的基金经理在抖音上做了

一场直播，观看人数达26万，这也是我们目前直

播的最好成绩。 ” 北京某公募人士表示。

“有一次在两个媒体平台同步直播， 在线

观看人数突破10万，公司还是很满意的。 ” 王

徽说。

虽说偶尔会有 “高光时刻” ， 但大多数时

候，基金公司的直播都表现平平。“直播的首播

率普遍比较一般，但回放率还可以。 ” 李斐说，

“由于基金经理在交易时间比较忙， 基金公司

的直播一般会安排在下午3点30分，这个时间的

在线观看人数相对并不是很多。 ”

此外，记者了解到，除了直播时间外，产

品本身的用户体验、 直播嘉宾自身的影响

力，以及通过视频的沟通能力都会影响直播

效果。

直播人数不够， 二次传播来凑。 李斐表

示：“我们会把直播的内容整理成文字， 还会

以图片或视频或者短视频的方式进行二次传

播，这样可以使传播更立体，也让传播的素材

更丰富。 ”

线上线下长期共存

不少基金公司开始做直播，看起来完全

是由疫情催生的“跟风” 行为。 某基金公司

相关人士表示：“疫情期间，基金经理直播非

常火爆，我们领导也注意到了相关情况，要求

我们也开始尝试。 一些直播平台限时免费，

所以对于我们来说，直播的场次当然是多多

益善。 ”

除公募基金外，不少私募也把传统线下路

演改到了线上。 某私募相关人士表示：“疫情

期间所有线下的路演和活动都停了，改成线上

的形式，但总体来说对我们影响不大。 与以往

正常情况相比， 销量下降了大概10%左右，还

是可以接受的。 ” 该人士进一步表示，“线下路

演一般是闭门交流， 比如与机构投资者沟通。

但线上受众更广，所以在合规上的要求也会更

高，我们基金经理主要会谈谈基金投资策略和

对市场的看法。 ”

但也有业内人士认为， 疫情只是直播火爆

的催化剂，从根本原因来看，线上直播是基金行

业业务模式演变的正常方向。

雪球私募业务负责人栾天昊表示：“通过直

播， 基金经理和管理人能够合法合规地建立自

己的品牌、人格认知、能力标签，投资者则可以

打破信息屏障， 充分了解基金和其背后基金经

理的投资策略、业绩归因，最终实现双方的‘匹

配’ 。 基于此， 直播本质上是一种多媒体 ‘交

流’ 形式，直播这种交流场景，在某些方面比文

字更有立体感和真实感。 ”

线上直播的火爆，是否会取代传统的线

下模式呢？ 对此，业内人士普遍给出了否定

答案。

希瓦资产董事长梁宏在 “领袖私募-雪球

投资者会议” 上谈到直播行业时表示：“直播这

个行业肯定会发展得越来越好。但我认为，直播

带货与传统电商平台肯定是并存的。 一是直播

带货更适合标品， 是主持人和带货人主动拿一

个产品，介绍给大家，让大家买。 但有一些长尾

产品，一些小众化的产品或个性化的产品，适用

群体少， 这种产品就可能还需要自己搜索。 所

以，直播更适合标品。二是直播更适合主动给你

推介， 但是你自己有什么需求还是需要去各个

平台搜索购买。 所以，我觉得两者并不冲突，是

共存的。直播是拥有流量的巨头，而且有一定的

互动性，这种方式未来会非常流行，但与传统电

商平台相辅相成。 ”

某公募基金人士也表示：“就线上和线下

做渠道路演来说，主要的目的都是为了服务渠

道，所以从功能性来讲，我觉得效果差别不是

特别大，因为渠道对这方面都很重视。 至于以

后是否会保留高频次的线上直播，还是要看具

体情况。 但我不认为线上能够完全取代线下，

面对面交流带来的效果，是线上直播不能完全

取代的。 ”

尚难直接转化为销量

通过直播能给基金公司带来多少销量似乎

是大家最关注的。“但对于基金公司来说，直播

转化为销量很难量化， 我们更多会看关注度和

活跃度。 ” 王徽说，“另外，买基金必须在直播的

同时具备购买的功能， 才有可能直接转化成销

量，但目前基金公司的直播还很难做到，需要其

他方面的配合。 ”

尽管目前基金公司普遍不以销量来衡量

直播效果，也没有明确数字来证明直播的流量

可以转化成销量，但毫无疑问，直播会带来一

定的销量，而这最终归根于业绩。 李斐说：“最

终让投资者买某只基金的关键是什么？ 是基金

经理的直播能力吗？ 显然不是，最终还是靠业

绩说话。 在业绩不错的前提下，直播会是一个

加分项，让好产品能够做到传播更大化。 当然，

直播也更考验基金公司和基金经理个人的综合

能力。 ”

一位知名基金经理表示：“直播就像做投

资。 投资能力不是一朝一夕就能形成的，而是

靠每天一点一滴的努力， 逐步提升自己的胜

率，最终才能体现在业绩上。直播也如此。对于

在线观看人数多的直播，投资者可能会关注到

你，甚至可能会投资少量的钱，但要让客户追

加投资，最终还是要看你管理的产品能否给客

户良好的投资体验。 基金营销也是如此，客户

是逐步积累的。 ”

通过直播带动基金销售固然重要， 但更

为重要的是， 直播对基金销售模式产生了深

刻影响。

首先，它带来了营销方式的改变。 “直播可

以让基金经理直接toC，而不是原来的toB，B端

再toC。 ” 李斐表示，这一方式也直接带动了营

销内容的改变， 传播的内容会更加偏向投资小

白和投资者教育。

“其实李佳琦的模式并不太适合基金销售。

现在很多基金公司的直播是从服务角度出发，

就是要做投资者教育， 要教个人投资者如何做

资产配置，而不是教个人投资者怎么去买产品。

如果从宣传角度把这个事儿做得太商业化，可

能效果就不太好了。 现在一些第三方平台的模

式也不是纯粹卖产品。 ” 北京某中型基金公司

品牌负责人对记者说。

其次， 直播大大降低了基金公司的营销成

本。“直观可以看到的是，目前直播节省了基金

经理外出路演的在途时间以及差旅费。 ” 某业

内人士说，如果可以节约成本，那它在未来将会

成为一个长期的模式。

直播对基金销售更为深远的影响在于它的

传播价值。

“传统的基金销售通过分发图文资料进行

传播， 但直播可以让产品以及管理产品的基金

经理更加立体地展现在投资者面前。 ” 李斐说，

“其实传统的路演就是让渠道或机构看到基金

经理本人，通过面对面的交流，他们会对基金经

理有自己的理解。但对于个人投资者来说，基金

经理以前没有可能面对成千上万的个人投资

者，而直播让这种面对面变成现实。 ”

“C端的客户会通过镜头了解基金经

理，判断基金经理的投资风格是否与自己的

风险承受能力相匹配。这种传播很立体，很综

合，更直接，也容易让投资者产生信任感。 ”

李斐说。

营销模式悄然生变

基金直播火爆进行时

□本报记者 张凌之 王宇露

近期，记者的朋友圈里，每天都有基金

经理直播的预告刷屏。

今年以来，在疫情影响下，各行各业

的线上化成为普遍趋势， 基金业也不例

外。 由于线下路演无法正常进行，线上的

基金经理直播就成了基金公司努力探索

的新模式。基金公司平均每天做一到两场

直播已经很普遍， 最多的一天做了4场甚

至更多。 尽管多数直播都表现平平，但也

有在线观看人数突破十万甚至达几十万

的“高光时刻” 。

与其他直播带货不同的是， 基金经理

的直播效果并不直接与销量挂钩。 在基金

公司看来，直播最大的意义在于以前“神

秘而高冷” 的基金经理贴近了投资者，将

产品与个人投资风格更加立体地展现出

来。但最终投资者买基金或追加投资，还是

要看产品的业绩。 随着越来越多的基金公

司加入直播营销大军， 一场基金销售模式

的变革正汇聚成大潮。
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