
“饭圈” 应运而生 基金投资热催生新潮流

本报记者 吴娟娟 王宇露

“终于能体会饭圈的心情了。 ” 一位多年重仓持有张坤管理的易方达中小盘的基民如是说。

易方达基金经理张坤“一夜爆红” ，占据微博热搜，甚至有基民自发为他组织后援会。

与 同 行 相 比 ， 张 坤 本 人 十 分 低 调 ， 很 少 参 加 直 播 ， 业 内 评 价 他 喜 欢 投 资 ， 心 思 单 纯 。 但 是 这 位 低 调 的 基 金 经 理 ， 却 在 1 月 21 日 被 推 上 风 口 浪 尖 ， 当 天 媒 体 报 道 张 坤 合 计 管 理 基 金 规 模 突 破 千 亿 元 ， 成 为 了 中 国 公 募 基 金 业 首 位 千 亿 基 金 经 理 。 1 月 21 日 ， 张 坤 的 微 信 指 数 冲 破 200 万 ， 作 为 对 照 ， 当 天 娱 乐 明 星 蔡 徐 坤的微信指数约155万。 来自支付宝理财平台的数据还显示，截至2021年1月29日，张坤管理的易方达蓝筹获得超 500万人关注。

尽管易方达基金公司随后在接受媒体采访时表示，公司并未组织粉丝后援会，但是张坤的热度仍持续居高不下。 这场基金“造星运动” 的背后推手是谁，又将走向何处？

投资热度飙升

在 很 多 人 看 来 ， 基 金 投 资 热 度 早 就 开 始 上 升 。

2018年资管新规发布之后，刚兑打破。 不少原本买银行理财的消费者开始寻找新的理财方式，基金作为投资工具的重要性显著上升。

不少人从中发现了机会，投身时代浪潮。

当时，在传统金融机构工作了超过 10年的罗元裳已经创办“7分钟理财” 多年，专注于为大众提供理财服务。 经过数年经营，罗元裳已成为基金圈儿“网红” 。 目前，其创办的“7分钟理财” 在抖音拥有超过 80万粉丝。

罗元裳介绍，“7分钟理财” 的收入主要来自课程辅导费用。 不过，与一般的课程培训不同，“7分钟理财” 将知识融入到用户的理财行为中，当用户理财行为发生偏移时，会提醒用户面临什么样的风险或会错失怎样的机会。 “7分钟理财” 目前拥有超过10万核心用户，核心用户年龄在30岁到45岁之间，大部分来自北上广深等一线城市，平均拥有 50万元左右的可投资资产 ，女性占比略高于男性。

在 罗 元 裳 看 来 ， 基 金 热 度 上 升 已 有 一 段 时 间 。 例 如 ， 2018 年 市 场 剧 烈 震 荡 的 时 候 ， “ 7 分 钟 理 财 ” 收 到 的 用 户 咨 询 就 非 常 多 。 2020 年 的 时 候 ， “7 分 钟 理 财 ” 收 到 的 用 户 咨 询 数 量 与 过 往 相 比 ， 位 于 中 间 水 平 ， 这 可 能 是 因 为 在 2020 年 大 部 分 时 间 内 ， 基 金 净 值 在 持 续 上 涨 。

无 独 有 偶 ， 另 一 个 群 体 也 看 到 了 中 国 居 民 财 富 转 型 的 机 遇 。 他 们 活 跃 在 互 联 网 上 ， 是 众 多 基 金 公 司 等 金 融 机 构 的 座 上 宾 。 他 们 就 是 活 跃 在 微 信 公 众 号 、 雪 球 号 、 蚂 蚁 号 等 平 台 的 财 经 大 V 。 财 经 大 V 筛 选 基 金 ， 构 建 自 己 的 基 金 组 合 ， 粉 丝 自 愿 进 行 跟 投 。 在 此 过 程 中 ， 财 经 大 V 为 粉 丝 的 买 入 和 卖 出 提 供 顾 问 服 务 ， 收 取 一 定 的 咨 询 费 和 打 赏 。 此 外 ， 财 经 大 V 还 通 过 不 定 期 在 全 国 各 地 举 办 线 下 活 动 ， 提 高 粉 丝 黏 性 。

财经大V的影响力不容小觑，例如有财经大 V在一个平台上就有几十万粉丝。 某财经大V曾表示，自己入驻了且慢、蛋卷、天天等第三方平台，投资者跟随其投资的总规模大概在几亿元左右。 财经大V会在订阅号上发表文章，为投资者提供一些投资建议 。 也会和第三方平台一起定期举办线下活动，每场规模从几十人到几百人不等 。

财经大V崛起的背后，除了自己本身积累的流量，也有第三方平台的支持。 业内人士介绍，第三方销售平台希望通过引入财经大V，确保粉丝通过自己的平台进行交易，并增强粉丝黏性 。

此外，流量平台也需要财经内容来增加用户黏性 。 例如，快手日前推出了运营活动，“寻找快手巴菲特 ” ，鼓励用户发布投资相关内容。 活动自2020年 11月10日起 ，持续到2021年 1月31日。 截至目前 ，这一话题下已收录了超过3万个作品，视频播放总量超过 45亿次。 相关视频作品时常被推到用户的首屏。 业内人士介绍，快手推出这一活动是为了提升用户黏性。 “寻找快手巴菲特” 这一话题下，收录的也不乏基金相关内容。

基金公司大力营销

伴随着基金热度上升，基金公司的营销费用也水涨船高。

2020年，娱乐圈流量明星参与基金公司宣传的频率越来越高。 知名脱口秀演员———李诞，知名综艺节目“奇葩说” 辩手———傅首尔都曾出现在基金公司的营销活动中。

在 此 前 举 行 的 声 势 浩 大 的 某 基 金 的 宣 传 活 动 中 ， 业 内 传 言 部 分 基 金 公 司 斥 资 千 万 元 营 销 。 这 一 数 额 并 未 获 得 基 金 公 司 确 认 。 不 过 ， 据 业 内 人 士 介 绍 ， 近 期 也 有 基 金 公 司 斥 资 数 十 万 元 邀 请 明 星 参 与 基 金 公 司 营 销 活 动 。

为 什 么 要 邀 请 明 星 参 与 基 金 营 销 活 动 ？ 对 此 ， 一 位 基 金 公 司 人 士 表 示 ， 基 金 公 司 看 重 明 星 的 流 量 。 明 星 为 何 愿 意 参 与 基 金 公 司 的 营 销 ， 这 个 问 题 的 答 案 则 简 单 得 多 。 一 位 与 众 多 明 星 合 作 过 的 市 场 营 销 人 士 说 ， 只 要 出 场 费 “到 位 ” ， 即 便 与 自 己 的 “人 设 ” 大 相 径 庭 ， 明 星 一 般 也 不 会 拒 绝 邀 请 。 按 照 业 内 通 行 的 分 成 比 例 ， 合 作 方 付 给 明 星 的 费 用 中 ， 经 纪 人 或 公 司 会 抽 走 3 成 ， 明 星 拿 到 7 成 。 由 于 疫 情 防 控 的 影 响 ， 近 期 部 分 明 星 的 商 演 等 活 动 锐 减 导 致 收 入 减 少 ， 他 们 很 难 对 基 金 公 司 的 邀 约 说 “不 ” 。

该基金公司人士还表示，就目前的市场行情来看，基金公司付给明星的费用是比较高的。 “这是供求关系决定的，明星出席活动的价格一方面由他（她）能带来的流量决定；另一方面则由公司看重流量的程度所决定 ，比如基金公司就可能对流量比较饥渴 。 ”

不过，由于明星往往不刻意经营自己的“理财人设 ” ，很多明星在参加基金公司活动时，准备不足，现场效果不佳，“翻车 ” 的现象并不少见 。 该基金公司人士认为，明星参与这种活动，能不能引导粉丝理财，效果很难说。 值得强调的是，即便明星带来的流量难以直接转化为销量，在基金投资热度居高不降的当下，基金公司似乎很难克制营销的冲动，一个接一个的爆款基金产品似乎也在鼓励基金公司“大手笔” 进行营销。

明星基金经理光环耀眼

基金公司 、大V、销售平台、流量平台陆续“到位” 的同时，2019年、2020年基金连续两年收益可观，或许是催生基金热度的最大一股“东风” 。

中国证券报记者在采访中了解到 ，不少“入门级” 玩家尝到了基金带给他们的“甜头 ” ，从此迈入基金圈，并对部分明星基金经理管理的产品青睐有加。

来自天相投顾的数据显示，截至2020年底，我国公募基金总规模突破20万亿元整数关口，创历史新高。 “炒股不如买基金” 持续应验，像追星一样热捧明星基金经理的“饭圈男孩（女孩）” 们也应运而生。

一位即将博士毕业的“基金饭圈男孩” 昊然（化名）向中国证券报记者透露，几年前他就开始买基金，不过刚开始不太懂，买得很少。 2020年7月，市场行情特别好的时候 ，基金也火了一把，他决定再次上车。 为此他咨询了一位业内的朋友，朋友当时给他推荐了易方达两位知名基金经理管理的基金，他就尝试多买了一点。

“不买不知道，一买吓一跳！ ” 五个月后，昊然的基金均获得了 30%以上的收益，有的甚至已经接近40%。 昊然笑称：“连我房子的装修钱都赚到了！ ” 自此，他成了这些明星基金经理的忠实拥趸，甚至开始向周围的亲戚朋友推荐这些基金经理产品 。

昊然坦言：“我和别的饭圈不一样，他们主要为了明星的颜 ，我是为了钱！ ” 昊然称，买明星基金经理的产品，主要还是出于信任，觉得有名气的靠谱一些 ，毕竟“他们是实打实闯出来的业绩 ” 。 不是明星基金经理管理的产品 ，他不敢随便买。 不过，昊然笑称，他和传统“饭圈” 的另一个不同之处就是，传统“饭圈” 人士都很专一，他却会同时选择多个明星基金经理的产品。 一旦真的出现某个产品跌得很惨的情况，他也并不会留恋，为了自己的钱袋子会果断割舍。

正如昊然所说，“基金饭圈男孩（女孩）” ，不会带上钱袋子追星，但不可否认的是，明星基金经理的光环有着强大的号召力。

在刚工作不久的小杰（化名）看来，买基金就是要买好公司，买明星基金经理。 明星基金经理首先是从业经历长，历史业绩非常不错，让人容易产生信任；另外，明星基金经理的管理规模大，“盘子够大，基金经理在调仓的时候更主动自由，作用更大。 ” 小杰也表示，并不会看到明星基金经理就上车，还是会考虑自己想投资的方向。

“基金经理频上热搜” 背后，是越来越多的投资者从自己炒股转变为投资基金。 罗元裳说，在此过程中，会有个别基金经理受到较多关注。 考虑到投资者正在转变观念 ，从过去的自己操盘转向认可基金，这是非常正常的现象 。 罗元裳表示，基金公司、销售平台 、理财服务机构要全面地介绍基金收益 、风险特征等，不能只关注收益，忽视风险，这样才能引导投资者理性投资，“行业的生态需要大家共同维护。 ” 罗元裳说。
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投资热度飙升

在很多人看来， 基金投资热度早就开始

上升。

2018年资管新规发布之后，刚兑打破。不少

原本买银行理财的消费者开始寻找新的理财方

式，基金作为投资工具的重要性显著上升。

不少人从中发现了机会，投身时代浪潮。

当时， 在传统金融机构工作了超过10年的

罗元裳已经创办“7分钟理财” 多年，专注于为

大众提供理财服务。经过数年经营，罗元裳已成

为基金圈儿“网红” 。 目前，其创办的“7分钟理

财” 在抖音拥有超过80万粉丝。

罗元裳介绍，“7分钟理财” 的收入主要来

自课程辅导费用。 不过， 与一般的课程培训不

同，“7分钟理财” 将知识融入到用户的理财行

为中，当用户理财行为发生偏移时，会提醒用户

面临什么样的风险或会错失怎样的机会。“7分

钟理财” 目前拥有超过10万核心用户，核心用

户年龄在30岁到45岁之间， 大部分来自北上广

深等一线城市， 平均拥有50万元左右的可投资

资产，女性占比略高于男性。

在罗元裳看来，基金热度上升已有一段

时间。 例如，2018年市场剧烈震荡的时候，

“7分钟理财” 收到的用户咨询就非常多。

2020年的时候，“7分钟理财” 收到的用户咨

询数量与过往相比，位于中间水平，这可能是

因为在2020年大部分时间内，基金净值在持

续上涨。

无独有偶， 另一个群体也看到了中国居

民财富转型的机遇。 他们活跃在互联网上，是

众多基金公司等金融机构的座上宾。 他们就

是活跃在微信公众号、雪球号、蚂蚁号等平台

的财经大V。 财经大V筛选基金，构建自己的

基金组合，粉丝自愿进行跟投。 在此过程中，

财经大V为粉丝的买入和卖出提供顾问服务，

收取一定的咨询费和打赏。 此外，财经大V还

通过不定期在全国各地举办线下活动， 提高

粉丝黏性。

财经大V的影响力不容小觑， 例如有财经

大V在一个平台上就有几十万粉丝。某财经大V

曾表示，自己入驻了且慢、蛋卷、天天等第三方

平台， 投资者跟随其投资的总规模大概在几亿

元左右。 财经大V会在订阅号上发表文章，为投

资者提供一些投资建议。 也会和第三方平台一

起定期举办线下活动， 每场规模从几十人到几

百人不等。

财经大V崛起的背后， 除了自己本身积累

的流量， 也有第三方平台的支持。 业内人士介

绍，第三方销售平台希望通过引入财经大V，确

保粉丝通过自己的平台进行交易， 并增强粉丝

黏性。

此外， 流量平台也需要财经内容来增加用

户黏性。 例如，快手日前推出了运营活动，“寻

找快手巴菲特” ，鼓励用户发布投资相关内容。

活动自2020年11月10日起， 持续到2021年1月

31日。 截至目前，这一话题下已收录了超过3万

个作品，视频播放总量超过45亿次。相关视频作

品时常被推到用户的首屏。业内人士介绍，快手

推出这一活动是为了提升用户黏性。 “寻找快

手巴菲特” 这一话题下，收录的也不乏基金相

关内容。

“饭圈” 应运而生 基金投资热催生新潮流

□本报记者 吴娟娟 王宇露

“终于能体会饭圈的心情了。 ” 一位多年

重仓持有张坤管理的易方达中小盘的基民如

是说。

易方达基金经理张坤“一夜爆红” ，占据

微博热搜，甚至有基民自发为他组织后援会。

与同行相比，张坤本人十分低调，很少参

加直播，业内评价他喜欢投资，心思单纯。 但

是这位低调的基金经理， 却在1月21日被推

上风口浪尖， 当天媒体报道张坤合计管理基

金规模突破千亿元， 成为了中国公募基金业

首位千亿基金经理。 1月21日，张坤的微信指

数冲破200万，作为对照，当天娱乐明星蔡徐

坤的微信指数约155万。 来自支付宝理财平台

的数据还显示，截至2021年1月29日，张坤管

理的易方达蓝筹获得超500万人关注。

尽管易方达基金公司随后在接受媒体采

访时表示，公司并未组织粉丝后援会，但是张

坤的热度仍持续居高不下。这场基金“造星运

动” 的背后推手是谁，又将走向何处？

明星基金经理光环耀眼

基金公司、大V、销售平台、流量平台陆续

“到位” 的同时，2019年、2020年基金连续两年

收益可观， 或许是催生基金热度的最大一股

“东风” 。

中国证券报记者在采访中了解到，不少“入

门级” 玩家尝到了基金带给他们的“甜头” ，从

此迈入基金圈， 并对部分明星基金经理管理的

产品青睐有加。

来自天相投顾的数据显示，截至2020年底，

我国公募基金总规模突破20万亿元整数关口，

创历史新高。 “炒股不如买基金” 持续应验，像

追星一样热捧明星基金经理的“饭圈男孩（女

孩）” 们也应运而生。

一位即将博士毕业的 “基金饭圈男孩” 昊

然（化名）向中国证券报记者透露，几年前他就

开始买基金， 不过刚开始不太懂， 买得很少。

2020年7月，市场行情特别好的时候，基金也火

了一把，他决定再次上车。为此他咨询了一位业

内的朋友， 朋友当时给他推荐了易方达两位知

名基金经理管理的基金，他就尝试多买了一点。

“不买不知道，一买吓一跳！ ” 五个月后，昊

然的基金均获得了30%以上的收益， 有的甚至

已经接近40%。 昊然笑称：“连我房子的装修钱

都赚到了！ ” 自此，他成了这些明星基金经理的

忠实拥趸， 甚至开始向周围的亲戚朋友推荐这

些基金经理产品。

昊然坦言：“我和别的饭圈不一样，他们主

要为了明星的颜，我是为了钱！ ” 昊然称，买明

星基金经理的产品，主要还是出于信任，觉得有

名气的靠谱一些，毕竟“他们是实打实闯出来

的业绩” 。 不是明星基金经理管理的产品，他不

敢随便买。不过，昊然笑称，他和传统“饭圈” 的

另一个不同之处就是，传统“饭圈” 人士都很专

一，他却会同时选择多个明星基金经理的产品。

一旦真的出现某个产品跌得很惨的情况， 他也

并不会留恋，为了自己的钱袋子会果断割舍。

正如昊然所说，“基金饭圈男孩（女孩）” ，

不会带上钱袋子追星，但不可否认的是，明星基

金经理的光环有着强大的号召力。

在刚工作不久的小杰（化名）看来，买基金

就是要买好公司，买明星基金经理。明星基金经

理首先是从业经历长，历史业绩非常不错，让人

容易产生信任；另外，明星基金经理的管理规模

大，“盘子够大，基金经理在调仓的时候更主动

自由，作用更大。 ” 小杰也表示，并不会看到明

星基金经理就上车， 还是会考虑自己想投资的

方向。

“基金经理频上热搜” 背后，是越来越多的

投资者从自己炒股转变为投资基金。罗元裳说，

在此过程中，会有个别基金经理受到较多关注。

考虑到投资者正在转变观念， 从过去的自己操

盘转向认可基金，这是非常正常的现象。 罗元裳

表示，基金公司、销售平台、理财服务机构要全

面地介绍基金收益、风险特征等，不能只关注收

益，忽视风险，这样才能引导投资者理性投资，

“行业的生态需要大家共同维护。 ” 罗元裳说。

基金公司大力营销

伴随着基金热度上升， 基金公司的营销费

用也水涨船高。

2020年， 娱乐圈流量明星参与基金公司宣

传的频率越来越高。知名脱口秀演员———李诞，

知名综艺节目“奇葩说” 辩手———傅首尔都曾

出现在基金公司的营销活动中。

在此前举行的声势浩大的某基金的宣

传活动中，业内传言部分基金公司斥资千万

元营销。 这一数额并未获得基金公司确认。

不过，据业内人士介绍，近期也有基金公司

斥资数十万元邀请明星参与基金公司营销

活动。

为什么要邀请明星参与基金营销活动？

对此，一位基金公司人士表示，基金公司看重

明星的流量。 明星为何愿意参与基金公司的

营销，这个问题的答案则简单得多。 一位与众

多明星合作过的市场营销人士说， 只要出场

费“到位” ，即便与自己的“人设” 大相径庭，

明星一般也不会拒绝邀请。 按照业内通行的

分成比例，合作方付给明星的费用中，经纪人

或公司会抽走3成，明星拿到7成。由于疫情防

控的影响， 近期部分明星的商演等活动锐减

导致收入减少， 他们很难对基金公司的邀约

说“不” 。

该基金公司人士还表示， 就目前的市场行

情来看，基金公司付给明星的费用是比较高的。

“这是供求关系决定的， 明星出席活动的价格

一方面由他（她）能带来的流量决定；另一方面

则由公司看重流量的程度所决定， 比如基金公

司就可能对流量比较饥渴。 ”

不过，由于明星往往不刻意经营自己的“理

财人设” ，很多明星在参加基金公司活动时，准

备不足，现场效果不佳，“翻车” 的现象并不少

见。 该基金公司人士认为，明星参与这种活动，

能不能引导粉丝理财，效果很难说。 值得强调的

是，即便明星带来的流量难以直接转化为销量，

在基金投资热度居高不降的当下， 基金公司似

乎很难克制营销的冲动， 一个接一个的爆款基

金产品似乎也在鼓励基金公司“大手笔” 进行

营销。
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