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报记者透露，有关部门正在筹划开闸外资银行代销基金业务

试点工作。同时，第三方理财市场上，包括基金公司前高管

在内的诸多专业人士都计划筹建基金第三方销售公司，基金

销售渠道多元化的蓝图正徐徐展开。 外资行意欲介入 外资银

行的个人银行业务主要集中在理财和个人存贷业务。监管部

门一位人士评价说，外资银行去年在人民币债券发行、衍生

交易和理财业务方面都有突破和不错的增长，人民币业务占

比进一步提升，对中资企业和境内居民贷款业务比重提高，

客户结构更加多元化。一些银行已经具备一定数量的理财师

队伍，有一定客户资源和理财产品销售经验。 为了扩大收入

来源，不少外资银行希望代销国内基金品种的呼声不断。数

据显示，2010年上半年基金托管费支出高达26.2亿元，全年预

计超过50亿元，销售机构代销基金手续费收入平均每年有100

多亿元，最高的一年曾达约400亿元。出于完善自身理财产品

结构和扩大收入需要，外资银行急切想进入基金市场分一杯

羹。 资料显示，目前上海已有21家外资法人银行，数量占全

国外资法人银行总数一半以上。截至2010年末，上海外资法

人银行资产总额、存款和贷款分别达到12678.33亿元、8636.98

亿元和6478.97亿元，资产总额、存款、贷款占全国外资法人

银行的市场份额分别达到83%、85%、82%。 业内人士介绍说

，考虑让外资银行进入基金市场，代销或托管基金，是在近

年来扩大金融市场对外开放、壮大金融机构实力大背景下的



一个举动。而且这种开放是双向的，不仅将境内金融市场向

外资银行开放，也在探索境外人民币回流渠道、让境内银行

开办面向境外人民币持有主体的代客理财业务等。 能有新的

销售渠道向基金开放，这对于正在大干快上的基金业而言是

个好消息。今年以来，诸多基金公司提出了雄心勃勃的发行

计划，如果渠道没有进行相应扩容，其发行结果也可想而知

。Wind统计显示，由于基金发行数量剧增，首发规模渐趋迷

你化，2011年以来共成立了19只基金，其中有6只规模在5亿

元以下。同时，银行对基金的要价越来越高，不仅瓜分了手

续费，还要分成管理费，如果能有新的更多竞争者加入，有

望在一定程度上缓解这种恶性竞争局面。 拓宽多元化道路 当

然，由于外资银行存款总量尚少，且网点布局更少，对于其

在基金销售方面能起到的作用，不能太过于乐观。毕竟现在

也有18家托管银行、40多家代销银行，但真正有持续销售能

力的也就集中在工行、建行等几家大银行。 不过，外资银行

被普遍认为还是具备一定优势，其客户群体以中高端为主，

成熟度较高、资金量大，其中具备大量潜在“一对多”客户

，除了销售公募基金外，基金公司也期待与外资银行展开“

一对多”业务协作。 此外，也有消息称有关部门正在调研通

过保险渠道代销基金的可能性，有基金公司也建议希望进一

步拓宽银行、券商以外的销售渠道，以提高基金在渠道方面

的议价能力。但由于担心保险渠道在销售时会误导投资人，

这一多元化方向要想实现还有待时日。 与此同时，第三方理

财市场正掀起一股投资第三方销售公司热潮，许多专业人士

都积极谋划投身于这一浪潮中，将目标瞄准了证监会将要颁

发的基金第三方销售牌照。上海一家基金公司副总经理在辞



职之后，准备筹建一家第三方销售公司，正在业内积极招兵

买马；还有一家数据服务提供商也看中了这块市场的发展前

景，准备投资一家第三方销售公司；连信托公司也嗅到了商

机，有家信托公司将其产品销售团队的大部分剥离出来，成

立了第三方理财公司。 这些机构手中都具备一定客户资源，

有的经过多年耕耘，已经在私募集销售、信托销售等方面积

累了一定经验和资源，对于基金销售也充满信心。有一位第

三方理财公司总经理预期在今后几年第三方基金销售业务会

翻倍增长，最终有望占到整个行业10%的规模。相关资料：

#0000ff>权重股接棒大盘剑指3000点 #0000ff>平均收益3.96%2

月私募落后公募 #0000ff>上证指数显示出4个多头特征 100Test 
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