
券商基金销售日渐“消瘦”

“双赢”模式下暗藏弊端

□

本报实习记者 郑洞宇

销售热情源自分仓

有基金公司市场部人

士表示，券商销售基金，说

到底还是为了得到基金分

仓。 通常模式是，券商营业

部每卖出一定份数的基

金， 基金公司则相应地给

予券商一定规模的交易量

分仓， 券商从中获取交易

佣金收益， 至于具体规则

多有不同，不便公开。 天相

投顾统计显示，

2010

年

95

家

券商合计取得基金分仓交

易量

7.5

万亿元， 交易佣金

量

62.4

亿元。有业内人士指

出， 基金分仓对券商营业

部来说是丰厚的收益，而

基金分仓量的高低则往往

决定了券商营业部更愿意

卖哪只基金。

某券商营业部销售人

士表示，目前在营业部卖基

金基本上就是 “一锤子”买

卖。 通常会将申购费返还给

客户以此促进营销，因此个

人销售基金的收入主要在

于营业部对其的奖励。 而营

业部对基金的奖励是区别

对待的，个别基金销售奖励

丰厚，而某些基金品种则出

现了销售也没钱赚的情况。

此外，卖基金还存在分流客

户资产的问题，如果卖一只

基金销售人员自己赚不到

钱，还减少了自己客户的托

管资产，那卖这种基金对于

销售人员来说一点也不划

算，所以券商销售人员通常

应营业部要求，视奖励的多

寡去“重点营销”品种。

“每次开基金销售动员

会议，领导就会号召我们重

点销售某只基金，为公司争

取更多的分仓。 重点销售的

基金， 除了基本销售提成，

公司还会视卖出基金的额

度设置级别不同的追加奖

金，以激发销售人员卖重点

基金的热情。 至于其他同期

销售的基金，就只有基本销

售收入。 ”某券商营业部基

金营销专员告诉中国证券

报记者，也正是由于相对丰

厚的奖励，该营销人员没有

给风险偏好较低的客户推

荐同期发行的债券型基金，

而选择了有超额销售奖金

的某只个股切换频率较高

的轮动基金，今年以来该基

金净值跌幅超过

20%

。

专业化服务填补罅隙

业内人士认为，券商营

业部视分仓多寡对基金品

种进行区别营销的做法，在

市场走好时可能不会出现

什么问题，但

2011

年市场泥

沙俱下，投资者买了券商推

荐的基金大幅亏损，自然影

响了投资信心，进而可能赎

回基金份额甚至转换托管

券商，对基金和券商均造成

负面影响。

有券商高层指出，券

商的基金销售市场份额已

从

2010

年的

13%

大幅下降

至

2011

年的

7%

， 渠道作用

正在减弱。 券商的交易性

资产这几年一直在持续增

长， 而基金的保有量却一

直在减少。 一方面与市场

情况不好有关， 另一方面

则是目前券商仍属于推拉

式销售， 重首发而不重持

续营售， 财富管理观念不

强， 并没有站在客户的角

度把基金作为大类资产品

种为客户进行配置。

有业内人士表示，未来

专业化服务才是基金营销

的重点，随着券商投资顾问

优势的发挥，券商在基金营

销上还是大有可为的。 券商

渠道仍然具有优势，

2010

年

证监会推出《投资顾问管理

办法》， 投资顾问也是目前

券商转型的重点。 通过投资

顾问的专业化服务，将基金

作为帮助客户寻求收益的

大类资产配置推荐给客户，

并持续跟踪服务，解决“一

锤子”买卖的问题，或许能

够更好地发挥券商的基金

营销渠道作用。

基民受伤 银行欲“对症下药”

□

本报记者 曹淑彦

2011

年可谓是 “受伤”

的一年，受股市低迷所伤的

不仅有股民，还有基民。 而

银行作为基金营销的主渠

道，在艰难的市况下，有的

增加了营销力度、有的苦练

内功，还有的已开始着手为

基民进行“巡诊疗伤”。

全国“巡诊”安慰基民

由于

2011

年很多基民

投资亏损，不满情绪日益增

长。 基金公司表示很 “痛

心”， 有基金业内人士向中

国证券报记者表示，“如果

亏损的是自己的钱，我相信

3

至

5

年后肯定会涨回来。但

是现在我们作为管理人，客

户把钱交给你， 你却亏损

了，这真的既痛心又无奈。”

在无奈的基金公司与不满

的投资者之间，或许还需要

作为主营销渠道的银行来

传递和沟通。

有银行基金业务负责

人透露，该银行为了能够做

好客户的维护，

2012

年将推

出针对老基金客户的投资

诊断服务。活动将邀请专业

的理财专家，与投资者直接

面对面交流，接受投资者的

咨询。投资者可针对基金投

资中遇到的问题、理财计划

等与专业理财人员进行一

对一的沟通。大家共同寻找

问题、 发现问题并解决问

题， 帮助投资者查找到底

“伤”到哪里，从而“对症下

药”， 并且为客户进行心理

辅导，治标又治本。“

2011

年

股市的系统性风险使基金

客户，特别是近两年进入市

场的客户亏损较大。 因此，

2012

年我们将重点做好客

户维护和基金诊断工作，要

让客户坚定信心、 坚持下

来。 ”该负责人说。

需要求医问诊的也许

不仅是基金投资者，基金公

司也应在目前陷入诸多困

境中进行反思。银行的基金

相关负责人表示，基金业目

前还比较浮躁，在发行新产

品的种类和数量上缺乏前

期深入的市场调查。从银行

客户的需求情况来看，客户

大多偏好低风险、收益稳定

的产品， 如固定收益类产

品；新兴的另类投资，如黄

金、奢侈品、对冲产品等，也

是客户所感兴趣的。多家银

行表示，基金公司与银行之

间应加强沟通，不仅可以在

前期开发出市场投资者所

真正需要的投资品种；在销

售期间可以合理协调，避免

渠道“堵车”的现象；后期的

售后服务和投资者教育方

面也应加强配合。

开辟乡镇市场

除了为老基金 “疗伤”

做好客户维护，银行还积极

准备开辟新的市场———乡

镇市场。

现在农民的收入不断

增加，越来越有钱了。 然而

面向县域、 新农村地区的

基金产品还很少。 工商银

行个人金融部负责人日前

曾表示，县域地区、新农村

地区的客户具有很大潜

力， 基金应加快新农村县

域市场发展。 “实际上，浙

江等地区的很多有钱人并

不是在杭州， 而是处在二

三线城市甚至四线城市，

他们很多是农民。 农民有

了积蓄就具备了理财的需

求。 以保险产品为例，如工

商银行的保险产品， 实际

上在县域地区的网点数量

可能只占到

20%

，但是所销

售的保险量却与城里客户

相当，这说明县域地区、新

农村地区的客户具有很大

潜力。 ”他说。

看好农村、 乡镇这块

营销空白点的银行不止工

商银行一家， 据中国证券

报记者了解， 建设银行计

划

2012

年开展“基金服务万

里行”活动，其中一部分内

容为查找空白、弥补空白。

这正是主要集中于弥补乡

镇层级此块市场的空白。

建设银行的一位负责人表

示，近年来随着城市发展，

乡镇也得到发展， 而过去

对此的金融服务不够，考

虑将对其增加技术支持。

她强调，在拓展乡镇市时，

除了技术支持， 银行应同

时加强对投资者的风险教

育、投资产品特点的介绍，

客观地向客户进行说明，

普及投资知识。

花旗日本共同基金

销售业务遭叫停

□

本报记者 高健

美国第三大银行花旗集团不但没有

新年大礼包， 反而有可能接到一份业务

叫停通知书：西方媒体称，该机构在日本

市场的共同基金销售业务即将被当地金

融监管部门叫停， 原因是其相关业务被

查出存在操作违规行为。

据悉，禁令最快可能会在

2012

年

1

月

开始生效， 而花旗日本共同基金交易部

门首席执行官（

CEO

）布莱恩·麦克卡蓬

可能因此在

2012

年

1

月底之前引咎辞职。

另有媒体报道称， 瑞银集团同样有着因

在日本金融市场的违规行为而被处罚的

可能性。

八年内三次遭禁

有关花旗集团日本共同基金销售及

利率交易业务将遭叫停的消息， 来自西

方媒体援引匿名人士的表态。 报道称，花

旗日本共同基金零售业务的一部分将被

日本金融厅（

FSA

）强行暂停

30

天。 期间，

该业务部门与利率相关的其他产品销售

也将被暂停

10

天。

花旗集团

CEO

维克拉姆·潘迪特目

前正试图挽回该集团在日本市场的信

誉。过去七年中，花旗集团已两次因被发

现私营银行业务和内部控制方面存在疏

漏而遭到日本监管机构的惩罚：

2004

年，

花旗日本被当地金融监管机构勒令关闭

其在日私人银行业务；

2009

年，花旗日本

针对个人投资者的银行业服务营销资格

被叫停一个月， 原因是该机构当时未能

有效地监测到可疑交易行为的发生。

而本次再遭禁令， 一方面是因为花

旗集团员工通过“不恰当地影响”伦敦和

东京两大市场间的拆借利率而为本机构

牟利；另一方面，日本金融厅近来一直在

加大力度防止金融机构故意向投资者隐

瞒风险的做法，花旗日本恰好此时“撞上

枪口”。

鉴于此， 花旗日本共同基金交易部

门

CEO

麦克卡蓬被认为将在六周时间之

内辞去现职。 而花旗集团零售业务部门

CEO

达伦·巴克利甚至最大可能会引咎

辞职。

数据显示， 花旗集团于

1902

年在横

滨市开设了其日本境内的第一家分行，

目前该机构在日已有

32

家分行和

1790

名

员工。 而根据潘迪特本月早些时候的说

法，截至

2011

年

9

月

30

日，包括零售银行

业务的花旗日本， 拥有高达

29

亿美元的

消费者贷款。

瑞银或在受罚行列

从目前情况看， 日本金融服务机构

针对大型金融机构的“严打”绝不仅限于

花旗集团一家。 根据美国彭博新闻社本

月上旬的报道， 瑞银集团也面临着来自

日本金融监管层针对其共同基金销售业

务的处罚， 原因同样是通过干预欧亚两

地市场银行间拆借利率牟利。

据报道， 瑞银集团此前也发表声明

称，该机构收到了来自美国和日本金融监

管机构的传票，要求该机构接受对其是否

操纵欧亚金融市场的调查。

而在共同基金销售和利率相关产品

之外，日本金融厅也在以其他方式强化金

融市场秩序。 据道琼斯通讯社近日报道，

日本金融厅计划针对场外交易 （

OTC

）衍

生品进行电子交易监管，以便进一步提高

透明度。 日本金融厅将在

2012

年的立法中

提出此项要求，并预计要求会在两年或三

年之后生效。 美国与欧洲监管机构同样正

在朝着相同的方向努力。

据悉， 日本金融厅隶属日本证券交

易监察委员会（

SESC

），后者于

1992

年在

日本证券及金融期货市场频出丑闻的背

景下受命成立。
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“券商作为渠道为基金公司卖基金，基金公司通过分仓让券商

赚取交易佣金。 ”有业内人士如此描述券商作为销售渠道与基金公

司的相互作用。 基金与券商这种合作模式，与目前银行销售基金收

取尾随佣金占基金管理费的比例不断上升的强势姿态相比，似乎更

接近于 “双赢”。 但

2011

年券商的基金销售占比较上一年度下降不

少，目前券商营业部存在着视基金分仓力度决定基金营销力度的现

象，影响了营销人员将基金作为大类资产配置给客户的动力。


