
基金大V转型 投顾机构寻求弯道超车

本报记者 葛瑶 张舒琳

头部基金大V曾经凭借鲜明的风格与独立的立场获得百万粉丝追捧，带动上百亿元资金买卖基金，其带货能力不亚于一家小型公募基金管理公司。 然而，随着2021年11月监管重锤落下，昔日风生水起的基金大V走到了十字路口。

随着6月30日整改大限临近，多数大V组合完成了合规升级。 对整个投顾行业而言，今年以来竞争格局已悄然生变，有机构实现弯道超车，凭借大V服务的存量规模一举跃升至投顾行业头部位置。 期盼已久的投顾行业担纲基金销售主要角色的局面是否就此打开？

一些后续的问题也值得我们深入探寻答案。 削弱了大V特征的投顾产品能否留住那些为“追星”而来的资金？

号召力堪比公募

200亿元是一条醒目的分界线。 2016年开始运营基金组合的某头部大V，旗下基民跟投的资金规模早超越了这一数字，而5家同时期成立的公募基金管理公司，至今规模均不及200亿元。

2016年，被称为财经自媒体元年，大量财经大V涌现，活跃在各大互联网平台与粉丝分享投资经验。 同年，基金组合的产品模式应运而生，任何人都能将一篮子基金打包成组合，而想要“抄作业”的投资者，只需要在平台上一键跟投，就可以灵活调整自己组合中的持仓与投资金额。

低门槛、易操作，基金组合成为基金大V向投资者展示投资思路的重要渠道。 在这种玩法之下，头部基金大V展现出惊人的资金号召力。

经过几年发展，头部大V的基金组合迅速崛起，带货能力不亚于专业机构。 郭建楠（化名）是一位坐拥百万粉丝的大V，他向中国证券报记者透露，基金行业具备带货能力的自媒体大V约20名，截至2021年11月，最头部的两位“ETF拯救世界”“银行螺丝钉”旗下跟投的资金规模均超过200亿元。 除此之外，还有不少大V主理的基金组合规模从几亿元到十几亿元不等。

与基金投顾业务服务的资产规模相比，大V服务的基金存量规模不容小觑。 据2021年7月16日证监会公布的数据，公募基金投顾业务在经历了两年发展后，服务资产规模逾500亿元。

基金大V何以获得众多投资者的追捧？ 投资者为什么愿意投以真金白银？ 业内人士表示，基金大V的个人魅力和独立立场最为关键。

相较于正规的投顾机构，基金大V的言论不受公司合规约束，因此在点评市场时往往观点鲜明且极具个人风格，更能迎合粉丝需求。 “大V说的话，投资者能听得懂。 ”拥有300万粉丝的资深媒体人、财经大V“揭幕者”对中国证券报记者表示，接地气是基金大V受欢迎的原因之一，比如在踏空行情时，直接认错反而能留住粉丝。

早在2005年便开始撰文分享基金投资观点的“揭幕者”，陪伴投资者走过多轮牛熊，人称“老揭”的他从2016年涉足基金组合。 他说，自己主理的基金组合此前规模约3亿元，在业内算是处于“腰部”位置。

在2018年的一次大跌后，“揭幕者”发文安抚投资者：“我可以理解大家的心情。 一买就碰上大跌，确实心情不好，有埋怨是可以的。 我说过了，关注我5年以上的老粉，随便打我骂我。 ”其坦诚程度仿佛是投资者的多年老友。

大V往往与粉丝保持高频的观点交流，不少人坚持日更，比如“银行螺丝钉”连续多年保持每日更新。 他曾表示：“即使在结婚当天，公众号也没有断更。 ”7年来，这位头部大V共更新近2000期，微信公众号有超过3400篇文章。 还有大V每年固定举办线下见面会等活动，凡此种种，让基金大V积累下的粉丝群体具有很强的黏性。

此外，基金大V作为第三方，看似独立的立场具备吸引力。 “投顾的根本是信任。 ”老揭分析称，在投资者眼中，基金大V具备独立性，能够平等地看待市场中所有的基金公司、产品，与基民共进退。 因净值回撤明显，他曾劝阻粉丝停止跟投：“很多人问如何跟投，对不起，目前不接受任何跟投。 这波创业板杀跌，我的净值回撤幅度很大，今年业绩不好，所以就不好意思让各位跟了。 ”

人性化的沟通，看似独立的立场，这是基金大V相较于机构而言得天独厚的优势。 因此，基金大V获得了一众粉丝的追捧。

不过，基金大V却在野蛮生长，“收割粉丝”的乱象同时蔓延。

由于基金组合并无准入门槛，即使是基金“小白”，在流量的包装下，也能成为带领基民投资的大V，带动资金跟投。 微博某大V从2020年7月开始发布与基金相关的微博，宣布“满仓5000元试水基金投资”，每日定投20元，仅仅过去一年，便成功吸粉36万，不仅在微博上点评基金，还每日解读盘面，同时分享自己的操作。 2021年8月，这位大V开始在微博上宣传自己的两个基金组合。 有熟知他的网友发出质疑：“学过相关知识吗？ 在微博上推荐基金就算了，竟然也敢成立组合。 ”

另外，大V看似独立的立场并不意味着与机构彻底划清界限，部分大V为赚取更多手续费，鼓吹频繁交易，损害了投资者利益。 例如，B站某基金大V，利用粉丝流量，通过广告、付费内容形式变现，甚至诱导“小白”基民开户炒股，从中赚取佣金。 郭建楠表示，通过运营基金组合，基金大V可获取一定提成。 “每年基金公司会从收取的申购费中，拿出最多50%交给银行、券商、互联网平台等代销机构。 代销机构再从中拿取一部分，以广告费形式支付给基金大V。 ”郭建楠透露，通常情况下，代销机构按照存量规模为大V主理人进行结算，也有部分第三方机构按照交易量为大V主理人结算佣金，后一种结算方式给基金大V带来投机空间。 为赚取更多手续费，部分基金大V鼓吹频繁交易，损害了投资者利益。

此外，非科班出身的他们，缺乏系统性研究体系，投研能力堪忧，甚至有的大V将基金经理面相作为挑选基金的标准。 当潮水退去，“裸泳”的基金大V组合净值出现了大幅回撤。 比如，今年以来，某头部大V的四只产品组合中，有三只产品组合净值最大回撤幅度均超过35%。

借力大V成为胜负手

2021年11月，野蛮生长的大V带货基金模式迎来监管重锤，多地监管部门下发通知，明确提出持有基金投顾牌照的机构才能从事相关业务。 此举拉开了行业变局的大幕，吸纳基金大V成为投顾机构借力发展的胜负手。

新规出台后，若想保留原有组合，基金大V面前只有两条路：要么将管理权限移交给投顾机构，大V本人与组合分道扬镳；要么转身牵手投顾机构，通过入职方式继续服务投资者。 否则，在整改期限结束后，大V的基金组合将自动解散。

随着6月30日整改大限临近，许多由大V管理的基金组合在机构帮助下陆续完成整改，从组合产品升级为投顾产品。 多位基金大V产品组合的升级转换率在40%至60%。 老揭透露，此前共有超过1.5万名粉丝跟投其组合，在升级成投顾产品后，风险偏好定位较为激进。 不少此前跟投保守型、稳健型产品组合的投资者未完成转换，成功转换的投资者约60%。 而保有规模近200亿元的某头部大V目前约有50%的投资者已完成转换。

转换后的规模将直接交到机构手中。 这意味着，不管是移交还是入职，自带流量的大V都以较低的成本给接手的投顾机构带来大量客源。 目前，我国投顾行业处于发展早期，头部机构的服务规模有限。 在几十家持有基金投顾牌照的机构中，仅有华泰证券、盈米基金、国联证券等为数不多的机构服务基金存量规模突破百亿元。 头部券商中信证券年报显示，自2021年11月1日公募基金投资顾问业务上线以来，两个月内累计签约客户超过9万户，签约客户资产超过70亿元。

在当前阶段，对于投顾行业来说，基金大V的流量弥足珍贵，谁抢到他们，谁便得到一股规模不容小觑的新生力量。 东方证券便是弯道超车的典型案例。 “银行螺丝钉”入职后，东方证券的服务基金存量规模一举冲到行业前列。 其公告显示，自2021年11月22日正式推出基金投顾业务，至今年3月25日，累计服务客户达12.34万户，签约客户资产规模100.07亿元。

为争夺弯道超车机会，投顾机构打出“感情牌”主动出击。 老揭坦言，在投顾新规出台后，多家机构向其抛出橄榄枝，希望获得旗下基金组合的管理权。 其中，华宝证券总裁助理杨宇三顾茅庐。 “杨宇告诉我，他从2007年读研究生时便关注‘揭幕者’的文章。 既然都要移交，就交给多年粉丝，感觉更可靠一些。 ”老揭说，经过多番商谈，最终将组合交到华宝证券手里。

在这场基金大V争夺战中，华宝证券成功将不少大V基金组合纳入麾下，包括“北漂民工”“揭幕者”旗下多只产品组合，“韭菜投资学”旗下的九聪系列组合、“股市药丸”旗下的“银河战舰”“稳如泰山”组合等。 “萌萌的猪猪侠”旗下“猪猪侠随心投”等组合被国联证券收入囊中。 此外，嘉实财富、中金财富等也有不少斩获。

升级为投顾产品后，与此前主理的大V还有关系吗？ 多位基金大V表示，移交组合后便与投顾机构再无实质性合作。 这意味着，大V将管理权限全部交给投顾机构后失去了对组合的话语权。 不过，北京某投顾机构从业者陈然透露，话虽如此，但仍存变通方式。 大V作为持有人，可以看到组合中的基金品种、涉及行业，可以站在持有人角度，解读组合的调仓和操作行为。 在产品大幅调仓时，可与投顾团队保持沟通。

也有基金大V选择入职投顾机构。 例如，“银行螺丝钉”顺利牵手东方证券，雪球大V“无声”入职银华基金，“Alex价值发现者”入职华夏财富。

“银行螺丝钉”此前表示，组合升级是一个多方面优化的过程。 在此过程中，组合的运作流程会有四方面改变。 首先是基金投顾可实现委托；其次是合规风控方面的改善，这是组合升级后最明显、最关键的特征；再次是投研能力的增强，尤其是公募基金评价、筛选实现体系化，使得投资收益曲线更加平滑；最后是借助券商强大的信息技术团队，能够加快系统的开发进程。

值得注意的是，从目前已知的大V去向看，选择入职机构的少之又少。 陈然说，不少基金大V有本职工作，入职投顾机构并不现实。 从入职案例看，不少基金大V被赋予首席财富师等头衔，实质上并未进入核心的投研部门。 基金公司投研部门对入职者的“硬件”要求高。 如果要做基金经理，入职者往往需要有至少三年的行业研究员工作经验，还要通过一系列考试。

不少基金大V对入职机构抱有多种顾虑，担心入职后自身的独立性受损。 郭建楠拒绝了机构的入职邀请，他的顾虑在于，入职后大V的言论即代表公司，因此受到合规约束，在与客户交流的自由度方面受到限制。 而紧密交流是大V吸粉的常规动作。 “作为员工，与所处机构的关系会十分微妙，在配置比例上可能难以做到完全中立。 ”他说。

对于未来职业发展空间，一些基金大V也不看好。 “公司势必会要求大V不断创造新的用户增量，大V可能实际上会变为销售基金的互联网渠道。 ”老揭说。

从卖方销售走向买方投顾

整改期限将至，有被吸纳意愿的头部基金大V基本已被机构“分食”完毕。 从结果来看，一举拿下“银行螺丝钉”的东方证券以及接手多只组合的华宝证券等机构在这一阶段抢得先手，可谓流量、客源双丰收。

不过，陈然认为，原本因看好基金大V而选择跟投的粉丝，在转换后能否继续买账，取决于机构的后续服务。 即使在短期获得了大量客源，若后续的投顾服务并未跟上，机构很难留住客户。 长期来看，还有包括信息披露、服务体系、人员激励机制等诸多问题摆在投顾机构面前。

除了带来大量客源以外，在投顾方面表现出极强号召力的基金大V，会否为投顾机构带来一些“人情味”？ 一家基金的投顾子公司负责人刘昌明表示，得益于之前长期的客户陪伴经验，基金大V进入投顾行业后，能够给“顾”的部分提供更多更新的思路和改善建议。 比如从直播、日常陪伴文章等方面，机构会向他们吸取经验，进一步丰富内容，让客户能够享受多元化服务。 “专业的基金投顾试点机构拥有庞大的投研力量，可以促进大V的成长。 ‘大V+机构’模式在推进投顾组合策略优化升级的同时，也改善了投顾的陪伴服务。 ”刘昌明说。

与海外投顾行业相比，国内基金投顾行业还有很大发展空间。 美国投资公司协会（ICI）发布的报告显示，2021年，除退休计划外，75%以上美国家庭都使用专业投顾渠道购买基金，使用基金公司直销或基金超市等非顾问渠道购买基金的家庭并不占多数。

我国的基金销售渠道亟需从卖方销售向买方投顾转型。 当前，以规模进行评价，而非以给客户带来的实际价值作为评价标准，导致部分基金销售机构过于重营销。 理财魔方CEO袁雨来表示，卖方销售往往以规模为目标，顺应人性弱点做销售；并且同质化推广，不重视客户个体差异，颗粒度非常粗，忽视了客户本身对于金融市场的风险和波动认知的不准确，以及资金期限规划的差异性。

要让投顾在基金销售中发挥更强的作用，业内人士建议，要用买方投顾的思维对基金销售机构进行组织重构。 盈米基金副总裁、且慢业务负责人林杰才强调，对于存量业务已经很大的销售机构，首先需要改进的问题在内不在外，包括与客户关系的重新定义、利益冲突机制的构建，这些都是需要比较长的时间去解决和持续改善的。

对于从卖方销售转型为买方投顾的机构，林杰才表示：“如果无法对基金销售业务全盘改造，建议将投顾业务尽量与传统业务进行隔离，并重新构建一套独立的组织体系，避免被传统业务吞噬。 因为买方思维的转型仅靠个人是很难做到的，必须依靠组织层面的变革。 ”
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基金代销机构

股票+混合

公募基金保有

规模(亿元)

非货币市场

公募基金保有

规模(亿元)

代销基金

只数

代销基金

公司家数

招商银行股份有限公司 6798 7596 4602 111

蚂蚁(杭州)基金销售有限公司 6142 11971 6887 155

上海天天基金销售有限公司 4639 6175 7597 176

中国工商银行股份有限公司 4585 5140 2710 122

中国建设银行股份有限公司 3437 3926 2625 89

中国银行股份有限公司 2802 4396 2996 93

交通银行股份有限公司 2407 2634 4394 116

中国农业银行股份有限公司 1907 1972 2425 89

中国民生银行股份有限公司 1434 1493 2561 91

上海浦东发展银行股份有限公司 1427 1464 2996 93
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监管新规明确，持有基金投顾牌照的机构才能从事相关

业务， 不具备相关资质的基金大V无法单独运营产品。 这令

“基金组合”模式即将成为记忆。 摆在基金大V面前的有两条

路：要么与组合分道扬镳，将管理权限移交给持牌投顾机构；

要么转身牵手投顾机构，通过入职方式继续服务投资者。与

海外相比，国内基金投顾行业还有很大发展空间。 我国

的基金销售渠道亟需从“卖方销售” 向 “买方投

顾”转型。
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风格与独立的立

场获得百万粉丝

追捧，带动上百亿元

资金买卖基金， 其带

货能力不亚于一家小型

公募基金管理公司。 然

而， 随着2021年11月监管

重锤落下， 昔日风生水起的

基金大V走到了十字路口。

随着6月30日整改大限临

近， 多数大V组合完成了合规升

级。 对整个投顾行业而言，今年以

来竞争格局已悄然生变，有机构实

现弯道超车，凭借大V服务的存量规

模一举跃升至投顾行业头部位置。 期

盼已久的投顾行业担纲基金销售主要

角色的局面是否就此打开？

一些后续的问题也值得我们深入

探寻答案。削弱了大V特征的投顾产品能

否留住那些为“追星”而来的资金？

号召力堪比公募

200亿元是一条醒目的分界线。 2016年

开始运营基金组合的某头部大V， 旗下基民

跟投的资金规模早超越了这一数字，而5家同

时期成立的公募基金管理公司， 至今规模均

不及200亿元。

2016年，被称为财经自媒体元年，大量财

经大V涌现，活跃在各大互联网平台与粉丝分

享投资经验。 同年，基金组合的产品模式应运

而生， 任何人都能将一篮子基金打包成组合，

而想要“抄作业” 的投资者，只需要在平台上

一键跟投， 就可以灵活调整自己组合中的持

仓与投资金额。

低门槛、易操作，基金组合成为基金大V

向投资者展示投资思路的重要渠道。 在这种

玩法之下， 头部基金大V展现出惊人的资金

号召力。

经过几年发展，头部大V的基金组合迅

速崛起，带货能力不亚于专业机构。 郭建楠

（化名）是一位坐拥百万粉丝的大V，他向

中国证券报记者透露，基金行业具备带货

能力的自媒体大V约20名， 截至2021年

11月， 最头部的两位“ETF拯救世界”

“银行螺丝钉” 旗下跟投的资金规模均

超过200亿元。 除此之外，还有不少大

V主理的基金组合规模从几亿元到十

几亿元不等。

与基金投顾业务服务的资产规

模相比，大V服务的基金存量规模

不容小觑。 据2021年7月16日证

监会公布的数据，公募基金投顾

业务在经历了两年发展后，服

务资产规模逾500亿元。

基金大V何以获得众

多投资者的追捧？ 投资者

为什么愿意投以真金

白银？业内人士表示，

基金大V的个人魅

力和独立立

场最为关键。

相较于正规的投

顾机构， 基金大V的言论不

受公司合规约束，因此在点评市

场时往往观点鲜明且极具个人风格，

更能迎合粉丝需求。“大V说的话，投资

者能听得懂。 ” 拥有300万粉丝的资深媒体

人、财经大V“揭幕者” 对中国证券报记者表示，

接地气是基金大V受欢迎的原因之一，比如在踏空

行情时，直接认错反而能留住粉丝。

早在2005年便开始撰文分享基金投资观点的“揭

幕者” ，陪伴投资者走过多轮牛熊，人称“老揭” 的他

从2016年涉足基金组合。 他说，自己主理的基金组合

此前规模约3亿元，在业内算是处于“腰部”位置。

在2018年的一次大跌后，“揭幕者” 发文安抚投

资者：“我可以理解大家的心情。 一买就碰上大跌，确

实心情不好，有埋怨是可以的。我说过了，关注我5年以

上的老粉，随便打我骂我。 ” 其坦诚程度仿佛是投资者

的多年老友。

大V往往与粉丝保持高频的观点交流， 不少人坚

持日更，比如“银行螺丝钉” 连续多年保持每日更新。

他曾表示：“即使在结婚当天，公众号也没有断更。 ” 7

年来，这位头部大V共更新近2000期，微信公众号有超

过3400篇文章。 还有大V每年固定举办线下见面会等

活动，凡此种种，让基金大V积累下的粉丝群体具有很

强的黏性。

此外，基金大V作为第三方，看似独立的立场具备吸

引力。“投顾的根本是信任。 ”老揭分析称，在投资者眼

中，基金大V具备独立性，能够平等地看待市场中所有的

基金公司、产品，与基民共进退。因净值回撤明显，他曾劝

阻粉丝停止跟投：“很多人问如何跟投，对不起，目前不

接受任何跟投。 这波创业板杀跌， 我的净值回撤幅度很

大，今年业绩不好，所以就不好意思让各位跟了。 ”

人性化的沟通，看似独立的立场，这是基金大V相

较于机构而言得天独厚的优势。 因此，基金大V获得了

一众粉丝的追捧。

不过，基金大V却在野蛮生长，“收割粉丝” 的乱

象同时蔓延。

由于基金组合并无准入门槛，即使是基金“小白” ，

在流量的包装下，也能成为带领基民投资的大V，带动

资金跟投。 微博某大V从2020年7月开始发布与基金相

关的微博，宣布“满仓5000元试水基金投资” ，每日定

投20元，仅仅过去一年，便成功吸粉36万，不仅在微博上

点评基金， 还每日解读盘面， 同时分享自己的操作。

2021年8月， 这位大V开始在微博上宣传自己的两个基

金组合。 有熟知他的网友发出质疑：“学过相关知识吗？

在微博上推荐基金就算了，竟然也敢成立组合。 ”

另外， 大V看似独立的立场并不意味着与机构彻

底划清界限，部分大V为赚取更多手续费，鼓吹频繁交

易，损害了投资者利益。 例如，B站某基金大V，利用粉

丝流量，通过广告、付费内容形式变现，甚至诱导“小

白” 基民开户炒股，从中赚取佣金。 郭建楠表示，通过

运营基金组合，基金大V可获取一定提成。 “每年基金

公司会从收取的申购费中，拿出最多50%交给银行、券

商、互联网平台等代销机构。代销机构再从中拿取一部

分，以广告费形式支付给基金大V。”郭建楠透露，通常

情况下， 代销机构按照存量规模为大V主理人进行结

算， 也有部分第三方机构按照交易量为大V主理人结

算佣金，后一种结算方式给基金大V带来投机空间。 为

赚取更多手续费，部分基金大V鼓吹频繁交易，损害了

投资者利益。

此外，非科班出身的他们，缺乏系统性研究体系，

投研能力堪忧， 甚至有的大V将基金经理面相作为挑

选基金的标准。 当潮水退去，“裸泳” 的基金大V组合

净值出现了大幅回撤。 比如，今年以来，某头部大V的

四只产品组合

中，有三只产品组合净值

最大回撤幅度均超过35%。

借力大V成为胜负手

2021年11月， 野蛮生长的大V带货基金模式迎来

监管重锤，多地监管部门下发通知，明确提出持有基金

投顾牌照的机构才能从事相关业务。 此举拉开了行业

变局的大幕， 吸纳基金大V成为投顾机构借力发展的

胜负手。

新规出台后，若想保留原有组合，基金大V面前只

有两条路：要么将管理权限移交给投顾机构，大V本人

与组合分道扬镳；要么转身牵手投顾机构，通过入职方

式继续服务投资者。 否则，在整改期限结束后，大V的

基金组合将自动解散。

随着6月30日整改大限临近，许多由大V管理的基

金组合在机构帮助下陆续完成整改， 从组合产品升级

为投顾产品。 多位基金大V产品组合的升级转换率在

40%至60%。 老揭透露，此前共有超过1.5万名粉丝跟

投其组合，在升级成投顾产品后，风险偏好定位较为激

进。不少此前跟投保守型、稳健型产品组合的投资者未

完成转换， 成功转换的投资者约60%。 而保有规模近

200亿元的某头部大V目前约有50%的投资者已完成

转换。

转换后的规模将直接交到机构手中。 这意味着，

不管是移交还是入职， 自带流量的大V都以较低的

成本给接手的投顾机构带来大量客源。目前，我国投

顾行业处于发展早期，头部机构的服务规模有限。在

几十家持有基金投顾牌照的机构中，仅有华泰证券、

盈米基金、 国联证券等为数不多的机构服务基金存

量规模突破百亿元。头部券商中信证券年报显示，自

2021年11月1日公募基金投资顾问业务上线以来，

两个月内累计签约客户超过9万户，签约客户资产超

过70亿元。

在当前阶段，对于投顾行业来说，基金大V的流量

弥足珍贵，谁抢到他们，谁便得到一股规模不容小觑的

新生力量。东方证券便是弯道超车的典型案例。“银行

螺丝钉” 入职后，东方证券的服务基金存量规模一举

冲到行业前列。 其公告显示，自2021年11月22日正式

推出基金投顾业务，至今年3月25日，累计服务客户达

12.34万户，签约客户资产规模100.07亿元。

为争夺弯道超车机会，投顾机构打出“感情牌” 主

动出击。 老揭坦言，在投顾新规出台后，多家机构向其

抛出橄榄枝，希望获得旗下基金组合的管理权。 其中，

华宝证券总裁助理杨宇三顾茅庐。“杨宇告诉我，他从

2007年读研究生时便关注‘揭幕者’ 的文章。 既然都

要移交，就交给多年粉丝，感觉更可靠一些。 ”老揭说，

经过多番商谈，最终将组合交到华宝证券手里。

在这场基金大V争夺战中， 华宝证券成功将不少

大V基金组合纳入麾下，包括“北漂民工”“揭幕者”

旗下多只产品组合，“韭菜投资学” 旗下的九聪系列组

合、“股市药丸” 旗下的“银河战舰”“稳如泰山” 组合

等。“萌萌的猪猪侠” 旗下“猪猪侠随心投” 等组合被

国联证券收入囊中。 此外，嘉实财富、中金财富等也有

不少斩获。

升级为投顾产品后， 与此前主理的大V还有关系

吗？ 多位基金大V表示，移交组合后便与投顾机构再无

实质性合作。 这意味着，大V将管理权限全部交给投顾

机构后失去了对组合的话语权。不过，北京某投顾机构

从业者陈然透露，话虽如此，但仍存变通方式。 大V作

为持有人，可以看到组合中的基金品种、涉及行业，可

以站在持有人角度，解读组合的调仓和操作行为。在产

品大幅调仓时，可与投顾团队保持沟通。

也有基金大V选择入职投顾机构。 例如，“银行螺

丝钉” 顺利牵手东方证券，雪球大V“无声” 入职银华

基金，“Alex价值发现者” 入职华夏财富。

“银行螺丝钉” 此前表示，组合升级是一个多方面

优化的过程。在此过程中，组合的运作流程会有四方面

改变。首先是基金投顾可实现委托；其次是合规风控方

面的改善，这是组合升级后最明显、最关键的特征；再

次是投研能力的增强，尤其是公募基金评价、筛选实现

体系化，使得投资收益曲线更加平滑；最后是借助券商

强大的信息技术团队，能够加快系统的开发进程。

值得注意的是，从目前已知的大V去向看，选择入

职机构的少之又少。 陈然说， 不少基金大V有本职工

作，入职投顾机构并不现实。 从入职案例看，不少基金

大V被赋予首席财富师等头衔， 实质上并未进入核心

的投研部门。基金公司投研部门对入职者的“硬件” 要

求高。如果要做基金经理，入职者往往需要有至少三年

的行业研究员工作经验，还要通过一系列考试。

不少基金大V对入职机构抱有多种顾虑， 担心入

职后自身的独立性受损。 郭建楠拒绝了机构的入职邀

请，他的顾虑在于，入职后大V的言论即代表公司，因

此受到合规约束， 在与客户交流的自由度方面受到限

制。而紧密交流是大V吸粉的常规动作。“作为员工，与

所处机构的关系会十分微妙， 在配置比例上可能难以

做到完全中立。 ”他说。

对于未来职业发展空间，一些基金大V也不看好。

“公司势必会要求大V不断创造新的用户增量，大V可

能实际上会变为销售基金的互联网渠道。 ” 老揭说。

从卖方销售走向买方投顾

整改期限将至， 有被吸纳意愿的头部基金大V基

本已被机构“分食” 完毕。 从结果来看，一举拿下“银

行螺丝钉” 的东方证券以及接手多只组合的华宝证券

等机构在这一阶段抢得先手，可谓流量、客源双丰收。

不过，陈然认为，原本因看好基金大V而选择跟投

的粉丝，在转换后能否继续买账，取决于机构的后续服

务。即使在短期获得了大量客源，若后续的投顾服务并

未跟上，机构很难留住客户。 长期来看，还有包括信息

披露、服务体系、人员激励机制等诸多问题摆在投顾机

构面前。

除了带来大量客源以外， 在投顾方面表现出极强

号召力的基金大V， 会否为投顾机构带来一些 “人情

味” ？ 一家基金的投顾子公司负责人刘昌明表示，得益

于之前长期的客户陪伴经验， 基金大V进入投顾行业

后，能够给“顾” 的部分提供更多更新的思路和改善建

议。 比如从直播、日常陪伴文章等方面，机构会向他们

吸取经验，进一步丰富内容，让客户能够享受多元化服

务。“专业的基金投顾试点机构拥有庞大的投研力量，

可以促进大V的成长。 ‘大V+机构’ 模式在推进投顾

组合策略优化升级的同时， 也改善了投顾的陪伴服

务。 ”刘昌明说。

与海外投顾行业相比， 国内基金投顾行业还有很

大发展空间。 美国投资公司协会（ICI）发布的报告显

示，2021年， 除退休计划外，75%以上美国家庭都使用

专业投顾渠道购买基金， 使用基金公司直销或基金超

市等非顾问渠道购买基金的家庭并不占多数。

我国的基金销售渠道亟需从卖方销售向买方投顾

转型。 当前，以规模进行评价，而非以给客户带来的实

际价值作为评价标准， 导致部分基金销售机构过于重

营销。 理财魔方CEO袁雨来表示，卖方销售往往以规

模为目标，顺应人性弱点做销售；并且同质化推广，不

重视客户个体差异，颗粒度非常粗，忽视了客户本身对

于金融市场的风险和波动认知的不准确， 以及资金期

限规划的差异性。

要让投顾在基金销售中发挥更强的作用， 业内人

士建议， 要用买方投顾的思维对基金销售机构进行组

织重构。 盈米基金副总裁、 且慢业务负责人林杰才强

调，对于存量业务已经很大的销售机构，首先需要改进

的问题在内不在外，包括与客户关系的重新定义、利益

冲突机制的构建， 这些都是需要比较长的时间去解决

和持续改善的。

对于从卖方销售转型为买方投顾的机构， 林杰才

表示：“如果无法对基金销售业务全盘改造，建议将投

顾业务尽量与传统业务进行隔离，并重新构建一套

独立的组织体系，避免被传统业务吞噬。 因为

买方思维的转型仅靠个人是很难做到的，

必须依靠组织层面的变革。”
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