
fund

营销渠道

金

FUND�WEEKLY

基金周报

牛

2014

年

9

月

29

日 星期一

11

责编：殷 鹏 美编：马晓军

■

营销看台

淘宝将调整基金销售收费规则

三类热门基金撤离淘宝网店

□好买基金研究中心

近期不少基金公司开始下架淘

宝店内的货币基金等产品， 如广发

基金的淘宝店已经打出了 “广发钱

袋子、广发天天红、广发货币，9月30

日起3只货币基金将挥别淘宝” 的字

样。 究其原因是淘宝方面将对收费

规则调整。 有消息称，淘宝方面拟向

基金公司征收销售服务费， 征收标

准为每笔交易额的千分之三，自9月

30日起开始实行。

淘宝向基金公司征收每笔“千

三” 的销售服务费，C类基金、货币

型、 理财型基金会受到较大冲击。

这类基金不收取申购费用，依靠投

资者持有投资期间每日计提的管

理费或销售服务费维持运营。 目前

货币型、理财型基金的管理费一般

在“千三” 左右，按照淘宝的新收

费规则，卖出一单即要把全年管理

费贡献给淘宝，如投资者持有不足

一年，或反复申赎几次，基金公司

就要遭受损失，这对基金公司并不

划算。

C类基金一般不设申赎费用，而

在管理费外设置“千六” 左右、每日

计提的管理服务费，处境略好，但如

投资者一年内多次申赎， 则基金公

司需要额外将管理费贴补给淘宝。

不难看出， 淘宝这一政策调整对这

类基金是重大打击， 基金公司下架

这些基金也是无奈之举。 与此同时，

有前端申购费用的A类基金则迎来

机会， 目前基金网上申购的前端申

购费用一般在“千六” 左右，负担淘

宝收取的费用绰绰有余。在少了C类

基金竞争后， 这类费用较好的基金

将会成为基金公司在淘宝店里的主

打产品。

淘宝的政策调整， 会逼迫基金

公司下架货币型、理财型基金以及C

类基金。 未来基金淘宝网店销售的

重点，将由低风险的货币、理财基金

向更高风险的权益基金、 债券基金

转移。 目前来看，这样的调整对于天

弘基金以外的各基金公司普遍不

利。 此前淘宝基金网店上销售较为

火爆的产品，一般是低风险的货币、

理财型基金或分级基金A份额，下架

这些产品会令这些基金的淘宝网店

大受影响。

反观天弘基金， 由于淘宝和其

关联方的关系， 其享受淘宝的特殊

对待，免受影响，作为淘宝平台下未

来唯一的货基， 交易量将会被进一

步汇集到余额宝中，天弘有望获利。

对于淘宝而言， 经过一段时间的培

育， 基金的淘宝网店已经呈现了一

定的规模和人气，对于淘宝而言，到

了可以收获的时间。 这些基金网店

对余额宝等淘宝自家产品， 确实起

到了一定的替代， 借机进行一定打

压，也是可以理解的。 比较可惜的是

投资者， 将会在淘宝平台上失去不

少选择的机会， 虽然目前淘宝平台

不具有垄断性， 转换其他平台仍可

投资这些基金， 但少了这样一个使

用方便、界面亲和的渠道，还是令人

感到惋惜。

截至目前， 有大约32家基金公

司在淘宝上开设了网店， 占基金公

司总数的三分之一左右， 显示基金

公司对于淘宝开店并不很热衷。 基

金公司开店以来的状况也呈现冰火

两重天的景象， 少数基金公司的几

款产品占据了绝大部分销量， 大部

分基金公司在缴纳一笔支出开店后

收获甚微，影响积极性的同时，也令

其他尚未开店的基金公司望而却

步。

对于基金客户的培育， 整个行

业的大环境和思路， 都是先由货币

基金和理财基金入手， 随着货币基

金收益率下降，投资者教育的加强，

以及发掘不同客户不同的风险偏

好，进而引导其转向适宜的产品。 但

淘宝的这一政策变更令基金公司失

去了培育客户阶段的主要产品———

货币型和理财型基金， 这将极大地

影响淘宝基金网店的发展， 使得基

金网店变成“鸡肋” 。

在去年“互联网金融” 浪潮伊

始， 人们对互联网公司介入引起的

基金快速增长感到惊叹， 认为这是

互联网颠覆式思维在金融领域的应

用。 不少人认为，只要乘上了互联网

公司的快车， 即能带来业务的不断

增长，而忽视了更本质的东西。 事实

上， 所谓互联网金融并没有什么新

鲜东西， 只是互联网公司展现了渠

道、宣传营销方面的强大优势。 去年

以来部分产品的快速放量， 也部分

得益于宏观形势带来的优势。 随着

资金面宽松、利率水平下降，旧产品

普及率上升， 其增长速度已经大不

如前。

事实上， 互联网公司想对目前

的金融体系进行颠覆性创新并不

现实。 互联网金融最重要的影响，

是令金融机构开始意识到“以客户

为中心” 的重要性。 但金融行业尤

其是基金行业有其特殊性，并不是

改善一下界面、简化一下流程就是

以客户为中心。 基金公司要做到以

客户为中心，最重要的是加强自身

投研能力， 切实为客户带来收益，

以满足客户多层次需求。 不针对客

户需求进行创新，结果就会像大多

数的基金网店， 难以受到认可；而

不扎实提高自身投资能力，就将失

去“护城河” ，一旦遭遇如合作伙

伴变更条款等状况，就失去谈判筹

码和竞争优势。

■

市场瞭望

借道基金子公司 第三方理财跨洋“打新”

□本报记者 殷鹏

阿里巴巴集团在美国成功的

IPO激起众多中国投资者去海外打

新股的热情， 不少国内理财机构趁

势推出相关资管产品， 并借用基金

子公司通道实现跨洋“打新” 。

基金子公司充当通道

募资打新均专业分工

在阿里巴巴集团规模达250亿

美元的IPO盛宴中，亚洲机构投资者

只购得很少部分股份， 绝大部分股

票卖给了美国投资者。此次IPO对大

型、 长线美国投资者的倾斜与银行

家此前在香港和新加坡的会议上向

亚洲投资者提出的忠告相符。

香港地区的一些投资机构获配

了阿里巴巴新股。 香港对冲基金中

环资产投资基金投资组合经理杨延

德表示，该基金出人意料地在IPO中

成功买到阿里巴巴股票， 但是并未

透露具体股数。

回过头来看内地机构，此次出海

打新获得配额较多的都是保险公司，

其中额度最大的是中国人寿， 获配

1.5亿美元。 在几家公募基金公司中，

华夏基金斩获最多， 获配2000万美

元；博时基金旗下产品获配500万美

元；紧随其后的是“琨玉资本·汇添

富第11号海外资产管理计划” ，琨玉

资本董事长杨戈在9月20日发给该

产品投资人的一份公告中称，该基金

获得7万股配售，合计476万美元。

据了解， 该资产管理计划其实

是一只基金子公司通道类产品，背

后操盘人是一家第三方理财机

构———中天嘉华。 中天嘉华海外机

构合作部总监钱晨光告诉中国证券

报记者，“琨玉资本·汇添富第11号

海外资产管理计划” 的定制和募集

由中天嘉华完成； 海外运作方是琨

玉资本， 杨戈是中天嘉华的资产管

理战略合伙人； 产品通道是汇添富

基金子公司提供； 该只基金的期限

为6个月，只做“打新” 中概股，此番

是其“首秀” 。

钱晨光说， 之所以选择通过基

金子公司的通道出海， 一是其完成

的速度快，二是经过协商议价，通道

费用并不高。“这个事情是两个月前

开始筹划的。” 由于本身是一家主要

给高净值客户提供服务的第三方理

财机构， 因此在很短的时间内就募

集到2亿元人民币。 “打新” 阿里巴

巴共计动用2800万美元，获配476万

美元，获配比例为17%。

富裕群体热衷海外投资

第三方机构丰富产品线

“打新” 性质的基金获配阿里

巴巴的新股多少要拼人脉， 而琨玉

资本董事长杨戈的另一个身份是前

纽交所中国区首席代表， 其曾推动

60余家中国企业在美国上市。

回忆起当时“打新” 的过程，杨

戈这个在华尔街闯荡多年的老江湖

仍然有些紧张：“9月17日下午两点

多我们的全套手续才做完。 17日上

午我们的名字还没有在投资者名单

中出现，由于是申报的最后一天，当

时真是吓出一身冷汗。 通过协调，终

于赶在17日下午五点账簿封闭之前

将单子下进去。 ”

杨戈表示，近期会锁定“首秀”

的收益。 他大致算了一笔账，按照阿

里巴巴首日收盘价计算， 该基金的

收益率接近6%。

钱晨光说， 这只借用公募基金

通道的产品给他们开了一个好头，

“现在中国的富裕群体对海外资产

配置的需求较为强烈。 下一步，我

们打算发行第二只产品，专门针对

中概股的基石投资策略基金。 ” 据

了解， 基石投资策略基金与 “打

新” 基金的区别在于，在每个项目

中，基金都是作为基石投资者的身

份进入，这样在每家公司路演前就

可以锁定份额，后期基金的回报更

有保障。

虽然基石投资基金可以提前锁

定IPO份额，但是一般每个项目有6

个月的锁定期，所以这类基金的期

限会较长。 “我们打算把这只基石

基金的期限设定在一年到一年半

之间，这样两只基金就可以针对不

同的客户群体：打新基金针对短期

的、 需要很好的流动性的投资者，

而基石投资基金针对中期的、可以

承受一定流动性损失的投资者。 我

们预估，基石投资基金的收益率会

比打新基金的收益率高。 对同一家

优秀的中概股公司来说，我们既有

基石投资基金投进去，也有打新基

金投进去 ， 可以说是 ‘一鱼两

吃’ 。 ” 钱晨光说。

■

第三方销售

APP渠道卖基金

精准锁定理财客户

□本报记者 张洁

如今私人理财服务， 已不仅仅

限于高端客户了。 日前，钱景财富针

对手机APP客户推出 “私人定制”

的基金产品理财服务。

“对于消费者来说，是把原来银

行针对高端客人的私人理财大众

化， 把过去仅有在银行里享受的私

人理财服务， 搬到线上为大众服

务。 ” 钱景财富CEO赵荣春在接受

中国证券报记者采访时表示， 对于

公募基金来说， 这是在移动客户端

开拓了新的销售渠道， 将不同属性

的基金产品销售给具有特定需求的

客户。

“我们销售的产品是市场上所

有的公募基金。 ” 赵荣春介绍，根据

APP客户对理财的风险要求， 提供

不同的理财产品组合， 使得客户找

到合理的理财产品， 让基金产品定

点销售给精准的客户。

当然，钱景财富推出的“私人定

制” 理财服务，不仅仅是承载基金销

售功能， 更重要的是针对个人理财

的规划。

钱景私人理财从客户角度了解

其投资风险偏好、额度，给予精准的

投资建议， 并由此销售相关基金产

品。 赵荣春介绍，“我们会持续跟踪

组合， 手把手教授和有针对性地给

予服务。 ”

据悉， 钱景私人理财的理财产

品种类涵盖公募基金中的股票基

金、债券基金、货币基金等，同时还

采取参股基金研究机构，购买“个人

理财组合” 。也就是把给之前研究机

构提供给银行的 “个人理财组合”

收入囊中， 提供给APP客户， 普及

“私人理财服务” ， 从规划到销售，

全部做到持续跟踪、量身定做。

钱景私人理财依托自主研发的

智能化配置模型，通过对基金、信托

等理财产品的全面评级系统， 模拟

真实私人理财师的服务。 模型向用

户收集简单的个人信息后， 可以在

几秒钟内给出适配用户年龄、财产、

风险偏好的理财方案， 并给出相应

的配置理由， 让用户清晰了解自己

的理财需求和最佳方案。 理财知识

较丰富的用户还可以自助修改方

案，并得到相应的诊断信息。 用户还

可以随时联系钱景的理财师， 通过

视频、IM、 电话等获得 “类传统方

式” 的理财服务。

据了解， 钱景财富2006年涉足

金融领域， 是国家第一批获得正规

牌照的第三方基金销售公司， 也是

最早开始通过互联网销售基金的龙

头企业。

自产品问世以来，APP钱景私

人理财服务已突破10万次的用户下

载量， 不久前获得了三家PE机构联

合风投，对于未来市场的成长，赵荣

春十分乐观：“私人理财” 市场仍处

于雏形阶段。

良好的客户体验、 大数据分析

和较低的资金门槛是互联网金融可

以迅速发展的核心优势。 私人理财

在银行肯定是VIP级别客户的专享

服务，现在通过互联网和手机，动动

拇指输入理财基本需求，几秒钟“高

大上” 的智能资产配置即刻来到，而

且基于金融大数据的智能评估系统

可以根据你的情况变化随时调整需

求方案， 这样的用户体验才是互联

网金融产品的价值所在。

基石投资策略基金与“打新” 基金的区别在于，在每个

项目中，基金都是以基石投资者的身份进入，在每家公司路

演前就可以锁定份额，后期基金的回报更有保障。
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