
基金直播勿忘初心

仿佛一夜之间，直播成了基金营销的标配，而

且越玩越嗨，俨然有向娱乐圈看齐的势头。笔者并

不排斥直播这种

5G

时代大势所趋的传播方式，但

公募基金这类金融产品有其特殊性， 基金公司在

搞直播时切勿忘了服务投资者、 引导正确投基理

念的初心。

最近，支付宝理财直播节给基金公司的直播热

情再添一把火。 如果说之前的基金直播还是比较传

统的宣讲模式，主播和基金经理一问一答，只不过

是采取直播的传播形式而已。 支付宝理财直播节的

玩法就有点颠覆了，基金公司将淘宝直播的模式移

植到基金直播中，隔三差五地发红包送礼物，互动

性大大增强。 再加上支付宝对直播效果实时排名的

刺激，成功地让理财直播节的热度席卷基金圈。

基金公司搞直播的目的是啥？ 无非是提高认

知度，归根到底是带来销量。从提高基金在普通老

百姓中的认知度角度看，基金直播是个好形式。基

金行业的投资者教育搞了十多年， 但效果并不尽

如人意。有些投资者对什么是基金、怎么投资基金

要么一无所知，要么一知半解。

基金投资者教育的症结， 一方面在于形式死

板， 说教式的投教， 居高临下地将投资者当学生

教；另一方面在于基金公司难以直接触达投资者，

难以面对面地开展陪伴式投教。 而直播这种形式

可以比较好地解决这两个问题。 一场成功的直播

可以同时面向几万、几十万投资者，而成功的直播

又要求主播必须“说人话”，以通俗易懂易接受的

方式讲基金。从这个角度看，基金公司不应该抗拒

直播，相反应该培养专门的主播，讲好直播故事。

不过，直播可以是投教利器，但不一定是销售

神器。笔者并不掌握全面的基金直播带货数据，但

从媒体报道来看， 直播带货还未对现有基金销售

渠道造成冲击。而且，基金这种理财产品是否适合

通过直播带货的形式销售，笔者认为还值得商榷。

一般来说， 直播带货含有相当程度的主播品牌变

现效果，很多粉丝出于对主播的信任才会下单。对

于消费品来说，只要主播有良心，带的货质量通常

有保证，而且还有退货渠道可以弥补。

但对于基金来说， 哪个主播都不可能保证推荐

的基金稳赚不赔，或者能满足每个粉丝的投资需求。

通过直播销售的基金， 一旦给投资者的投资体验不

佳，很容易损害基金公司的品牌。 从这个角度看，基

金直播带货可能更适合以组

合的形式推荐， 并做好充分

的风险提示， 切不可照搬消

费品直播的套路。

华宝基金黄小薏：

策略制胜 计熟事定举必有功

FUND�WEEKLY

www.cs.com.cn

2020年 7 月 20 日 星期一

总第 471 期 本期 16 版

国内统一刊号

:CN11-0207

邮发代号

:1-175

国外代号

:D1228

可信赖的投资顾问

主编：王军 副主编：余喆 李良

■

主编手记

16基金人物06投基导航

A股ETF上周净流出108.68亿元

05基金动向

调整带来布局机会

基金短期偏向低估值防御

仓位打满

VS

空仓等待

基金下半年紧盯“高性价比”

新华社图片

04版 本周话题

08、09、10


