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分和持续营销的老基金，银行销售渠道将再现去年基金发行

热时的拥挤状况。由于基金密集发行，一只基金若要取得更

好的募集规模，争取客户终端的支持显得更加重要。 重点推

债券基金 “从去年年底开始，我们给客户举办的一季度投资

沙龙上，就建议适度减少股票投资，把部分基金赎回获利了

结。所以今年我们在向客户推荐产品时，不会特别推荐股票

型基金和QDII基金。如果投资者自己对基金特别有兴趣，我

们会提醒风险。”某股份制银行零售业务负责人告诉《第一

财经日报》。 由于整体市场环境的变化，一度在银行非常热

销的股票基金、QDII基金、申购新股类理财产品都因为收益

率的下降，由去年的投资“宠儿”变成了“不太受欢迎”。 

光大银行上海分行零售业务部副总经理赵志敏对本报记者表

示，按照银监会统一要求，客户在银行进行个人理财投资前

，都被要求填写一份风险测试问卷。根据问卷，银行将客户

分为投机、进取、稳健、平衡和谨慎五大类型，每一类型的

客户对应的基金产品也不一样，银行的客户经理会对其进行

不同类型的产品推荐。“假如测试出来这个客户是非常谨慎

的，我们不会向他推荐股票基金的产品。” 一般情况下，银

行方面不会根据投资品种来划分客户经理的职责，所以无论

是各类型的基金，还是券商集合理财产品，又或是银行自己

的理财品种，都是由同一客户经理来向客户推荐。所以市场

的走势会很大影响到银行零售方面的态度。 许多银行都表示



，“不确定性”是今年整个市场的风格，销售的重点将放在

稳健的固定收益类的产品上，所以债券基金相对股票基金来

说，会更多地得到银行的推荐。 自家基金获适当“照顾” 根

据《第一财经日报》的了解，银行会对同一股东旗下的基金

“同行”，在诸如销售档期、柜面广告以及客户推荐上予以

适当“照顾”。目前工、农、中、建、交五大国有银行，以

及 招商银行(行情 股吧)、 浦发银行(行情 股吧)、 民生银行(

行情 股吧)等股份制银行都有自己的所谓“银行系”基金公司

。光大保德信、华夏基金、中信基金等基金尽管直接股东中

不是银行，但同一大股东旗下的光大银行、 中信银行(行情 

股吧)仍然会给予渠道支持。 银行不看回佣选基金 “但这并

不意味着，上述基金就能在渠道中绝对处于优势。因为大多

数的基金公司都是与多家银行建立合作关系。”一家国有银

行零售银行部门人士表示，“基金给银行的回佣在业内是非

常透明的，比如股票型基金略高，债券基金、货币基金略低

，遇到多只基金同时发行难免有档期问题。银行方面不是从

佣金方面来选择基金，而是看这只基金的表现和这家公司的

品牌。” 目前基金公司与银行的合作是从总行由上至下进行

，有新基金发行时，基金公司会为银行进行客户经理方面的

培训，基金经理也会通过视频会议或者电话会议的方式向渠

道银行的零售部门解释投资策略。假如只是基金持续营销活

动，基金公司会把产品资料传递给银行。 “单从基金方面的

推介，无法成为银行推荐基金的理由，因为基金肯定只会说

自己好，不会说缺点。”赵志敏解释说。网点多的银行更容

易得到基金公司的青睐，而网点偏少的中小型银行得到基金

公司的资源却比较少。 赵志敏表示，银行给客户推荐的基金



主要看以下几个方面：一是机构对这家公司的评级，以及与

这家公司同类基金的业绩表现；二看风格是否稳定，假如一

家公司某一股票型基金业绩非常出色，但另一股票型基金却

业绩排在倒数几位，此类公司的投研部门可能内部合作性不

够好，不会重点推荐；三是看基金的内控，假如该基金因为

违规操作受到过查处，银行也不会推荐；四是不提倡明星基

金经理，假如某只基金以明星基金经理为卖点，反而会劝客

户慎重考虑。 据了解，网点众多的工行等大银行会根据基金

公司的投资业绩和市场美誉度等综合指标，选择合作伙伴，

而一些投资业绩很差的基金公司则被列入了“黑名单”。 总

体而言，银行方面更喜欢诚信、整体投研实力强、有长远规

划的基金公司。“有的公司只为了扩大规模，不断拆分、分

红，搞持续营销，这样的基金只看短期效益，事实上是伤害

老持有人的利益的。而有的基金公司就比较负责，即便净值

已经很高，但也坚持不分红，不分拆。银行当然会向客户推

荐后者。” 小而新的基金难获认可 按照银行对基金的一些默

认的选择原则，在今年这样的震荡市中，银行会更倾向于向

客户推荐一些有历史业绩为参考依据的基金。 不少银行理财

顾问的共同观点是：假如推荐的是新基金，基金公司经历过

牛市和熊市考验才更容易向客户推荐。“过去两年市场涨得

太好，看不出基金好坏。” 在这样一种情况下，银行渠道自

然而然将向一些大基金公司倾斜，而2006年才成立的一些新

基金公司，以及旗下只有一两只基金的公司，要获得银行的

认可相对艰难。 “好公司的好基金大家都想代销，强势的银

行挑基金，强势的基金挑银行。小基金要想获得银行更多的

支持，只有踏踏实实地把业绩做好。”赵志敏解释道。 (本文
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