
未来十年

精耕细作是关键

闻群

过去十年， 规范促发展。

1997

年

11

月

14

日颁布的 《证券投资基金管理暂行

办法》 是我国首次颁布的规范证券投资

基金运作的行政法规。

1998

、

1999

两年

设立了老十家基金管理公司。

2000

年

10

月

8

日， 证监会颁布了 《开放式证券投

资基金试点办法》。

2001

年

9

月， 我国第

一只开放式基金华安创新诞生， 我国基

金业发展实现了从封闭式到开放式的跨

越。 截至

2011

年上半年末， 开放式基金

数量和规模占比均超过

90%

左右， 成为

我国公募基金市场的主流产品。

2003

年

10

月

28

日， 十届全国人

大常委会第五次会议审议通过 《中华人民

共和国证券投资基金法》， 自

2004

年

6

月

1

日起施行。 同时， 《证券投资基金管理

公司管理办法》、 《证券投资基金行业高

级管理人员任职管理办法》、 《证券投资

基金运作管理办法》、 《证券投资基金销

售管理办法》、 《证券投资基金托管资格

管理办法》、 《证券投资基金信息披露管理

办法》六大配套管理办法相继出台， 一法

律、 六法规体系的搭建为我国基金业的

进一步大发展奠定了较为扎实的基础。

未来十年， 精耕细作是关键。

过去十多年， 各类基金为投资者创

造了丰厚收益。 从

1999

年至

2011

年上

半年末， 上证指数涨幅

140.87%

， 积极投

资偏股型基金平均收益达到

638.65%

， 指

数型基金平均收益为

270.51%

， 保本型基

金收益达到

162.40%

； 债券型基金累计

收益为

83.37%

； 货币市场基金自

2004

年以来的累计收益为

21.08%

。

但考虑到约

2.4

万亿元的资金是在

2007

年牛市高点进来的、

2008

年以来

的三年半时间中基金行业没有实质性发

展， 心情就比较沉重了。 经历了大发展

之后， 未来十年基金行业要获得大发

展， 需要进一步精耕细作、 夯实基础。

基金行业后续人才培养和积淀、 适合投

资者需求的产品创新、 第三方销售机构

的发展、 行业良性竞争机制的建立等等

都是亟待解决的问题。 其实， 核心关键

也只有一个： 做好投资者服务工作！

（作者单位： 天相投顾）
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最老基民：十年方识陈酒香

十

年

信

任

十年前

，

市场对开放式基金还非常陌生

，

就有先行者成为最老一批基民

。

十年后

，

这些人中多数仍然持有着开放式基金

，

且非常认可基金的价值

。

这些老基民对基金的信

任来源于基金所带来的回报

。

观点

Point

成长，蓄势，再成长

王群航

作为专业研究基金时间最长的人，

作为见证开放式基金从无到繁荣的人之

一， 我对开放式基金长远发展充满信心。

开放式基金正处在一个关键、 重要的蓄

势时期， 即将迎来又一个再成长的年代。

从开放式基金自上一轮完整的牛熊

周期行情以来的份额总规模和资产总规模

变动情况看： 一、 开基总规模的爆发性增

长出现在

2007

年， 是基于

2006

年和

2007

年自身良好的投资绩效。 二、 自

2008

年之后的三年半时间里， 开基的资

产总规模有一定量的减少， 这与资产结

构情况有关： 权益类资产的占比长期在

90%

左右， 股市下跌， 总资产当然要减

少。 三、 开基的份额总规模没有下降，

依然维持在

2

万亿份之上， 为后市基金

资产规模的增加奠定了坚实的基础。

“开放” 二字不仅仅是名称。 开放

式基金对于市场的贡献表现在以下一些

方面： 一、 以开放的行为接纳专业的资

产管理理念。 基金是舶来品， 专业化的

资产管理理念和方式， 自

2002

年底开始

通过合资基金管理公司的管道逐渐进入

中国， 从而促进了自身的成长， 推动我

国专业资产管理行业的发展。 二、 以开

放的心态为中国资产管理行业输送了人

才。 人员变动是近年来困扰行业的一个

大问题。 但从资产管理行业来看， 公募

人才流出， 有效地促进了中国专业化资

产管理行业的多样化发展。 三、 相比其

他资产管理子行业， 开基的最大优点在

于其定期、 定量、 保质的信息披露， 以

及其他法定的非定期信息披露， 这是其

他非公募产品所没有的。 未来， 市场将

会逐步认识到信息透明的重要意义。

总之， 基础市场行情格局包含涨与

跌， 包含调整和蓄势； 开基行业也将会

在目前这种表面艰难、 但总体平稳的蓄

势过程中， 等待着下一波高速发展期。

（作者单位： 华泰联合基金研究中心）

●

别光顾着 发

行新基金

，

也要做

好老产品业绩

。

做

好了

，

一样能增加

基金公司规模

。

●

开放式基 金

是由专业团队进行

投资

，

长期看还是

能有超越大盘的能

力

。

相比其他的理

财产品

，

公募基金

更为透明

，

信息披

露更健全

，

流动性

也较好

。

●

公募基金 不

仅要为持有人赚钱

，

还要与持有人进行

有效交流

，

使持有

人认可其投资理念

。

●

公募基金 未

来将朝着精细化方

向发展

，

其在基金

产品创新方面

，

会

更关注主题型产品

和数量化产品

。

官兵

/

制图

数据来源： 证券业协会

2010

年基金投资者行为调查报告

证券时报记者 方丽

自华安创新发行之后， 十年间

开放式基金走进了千家万户， 基民

人数也已破亿， 基金成为很多人投

资理财的首选品种。 证券时报记者

寻找到华安创新、 南方稳健、 博时

价值、 大成价值等最早一批开放式

基金的持有人， 听他们道出自己的

故事。

他们是首吃螃蟹者， 所投资基

金都有不错的收益。 因此， 他们都

认可基金的专业投资能力， 相信长

期持有基金能获得较好回报。

用业绩抓住首次申购者

“我信任南方基金。” 这句很像

广告的话出自一位年近古稀的古向

阳老人之口， 他

2001

年认购了

4

万

份南方稳健， 之后认购了南方稳健

二号、 南方避险、 南方恒元、 南方

全球等。 虽然投资南方全球有所亏

损， 但他印象最深刻的是认购的第

一只基金南方稳健， 翻倍的收益让

老人非常满意。 他甚至表示， 将把

所持有的其他基金公司旗下基金赎

回， 全部买南方基金旗下产品， 可

以方便管理。

同这位老人一样，

2002

年就认

购了大成价值的股民张翼翔也表示，

未来将逐步把资金从股市转到投资

公募基金， “开放式基金是专业投

资团队为普通人理财， 长期看还是

能有超越大盘的表现， 相比其他的

理财产品， 基金更为透明， 流动性

也较好。” 目前张先生在持续定投大

成价值基金。

开放式基金还打开了基民们

“理财的大门”。 张邦琛奶奶年轻时

支援西藏建设， 退休后除了在家带

小孙女外， 主要投资基金进行理

财。 自

2002

年认购了包括博时价

值在内的多家大公司的基金， 还经

常关注报纸杂志上关于理财的文

章， 对于 《博时基金》 季刊每次都

一字不漏地阅读， 还连续不断地对

基金净值的变化作详细记录， 并进

行分析比较。

最早投资华安创新的一位持有

人也表示， 他绝大部分资金都放在

公募基金上， 更喜欢在基金认购的

时候参与， 而且只投资老十家基金

公司旗下基金。 这位持有人所持有

基金数量超过

10

只， 可还从来没

有赎回过任何一只公募基金。 不

过， 他表示， 他的 “长期投资” 只

是将基金束之高阁， 投资后就不再

变动。

对基金公司来说， 持有人投

资基金的 “首次体验” 非常重要，

一定要用良好的业绩抓住首次申购

者， 对基金公司产生信任感才能粘

住持有人。 基金业务涉及千家万

户， 一旦帮助部分客户取得了较理

想的收益， 他们便会口口相传， 形

成良好的社会效应。 一旦让客户亏

本， 恶性评价可能会被叠加放大，

基金公司再怎么做宣传广告也是

枉然。

情感维系

客户服务很重要

“公募基金公司不仅要为我们

赚钱， 还要多跟持有人进行交流，

做点感情投资。”

2001

年就投资了

南方稳健的潘先生非常看重客户服

务。 其实， 客户服务也是 “粘住”

持有人的因素之一。

潘先生年纪较大， 看电脑不方

便， 因此需要通过电话、 短信与基

金公司联系， 他希望与基金公司进

行多方面交流， 产生信任和感情。

他表示， 基金公司客户服务水平不

同， 有些大公司有专线理财电话，

能定时沟通， 加强交流， 但也有些

基金公司只发电子对账单， 他根本

无法查看。

而张翼翔认为， 公募基金这

十年来客户服务有较大进步， 尤其

是基金公司电子化进程很快， 现在

普通投资者都能通过网络等方式申

购、 赎回基金等， 非常方便。 而且，

基金公司网站的功能也越来越强大。

作为一个资深投资人， 他还经常参

加基金公司所组织的投资论坛等活

动。 “我差不多一个月就会参与一

次， 听听基金经理或者分析师的市

场看法和宏观解读， 对自己有很大

的启发， 基金公司这种客户活动办

得很不错。”

另一位最老基民还表示， 目前

基金公司标准化服务盛行， 并不能

给投资人精细化服务。 比如， 一般

基金公司只会给基民邮寄季报解

读、 基金策略报告、 电子对账单等

等。 其中一些材料的数据表述不严

谨， 甚至出现过同期报告前后数据

不一致情况。 “投资是一件专业精

细的事情， 持有人服务也需要专

业化。”

此外， 银行客户经理的服务态

度也被基民看重。 “以前银行客户

经理营销时侧重介绍基金高收益的

特点， 对于潜在的亏本风险提示较

少， 这几年情况有所好转， 有的还

会提供市场波动信息， 提示赎回的

时机。” 一位持有人表示。

客户服务非常重要。 曾有一位

基金公司高管表示， 基金业本源是

建立持有人的信任， 这需要加强服

务， 保持与客户的沟通。 “排名第

二十五的基金收益率并不会比排名

第五十的基金收益率高很多， 对于

持有人没有太大的意义。 但是如果

市场波动的时候、 发生变化的时

候， 基金公司能够做好客户服务，

意义会更大。

做好业绩是关键

自

2001

年以来， 开放式基金业

萌芽、 生长、 蓬勃发展。

2008

年金

融危机发生之后， 基金业陷入发展

瓶颈， 新基金发行数量迅猛增加，

但基金业整体规模在逐年缩水， 持

有人的信任度也在不断下降， 基金

业有些 “受伤”。

最早买华安创新的一位持有人

就直言， 基金公司别光顾着发行新

基金， 更应该做好老基金业绩。 他

甚至用 “滥” 来形容目前开放式基

金现状， “滥” 一是指基金整体数

量太多， 二是认为现在公募基金同

质化现象严重。 “基金公司不断发

行和老产品一样的新产品没有任何

意义， 做好老产品比什么都有用，

若华夏大盘精选基金一旦打开申

购， 必然会引来巨大的申购量， 产

生规模效应。”

同样， 另一位老基民也有些不

满， 他认为， 目前旱涝保收的基金

管理费收入模式， 导致基金更注重

规模的扩张， 而忽视了基金业绩与

回报持有人。 新基金发行量不断创

出新高， 和基金公司 “抢” 管理费

的思路有关。

而且， 基金经理不作为、 基金经

理一拖多、 基金经理人才流动……也

为不少基民所担忧。 “基金理财就应

该帮我们理好财， 不能股市跌去

10%

， 基金却亏了

15%

。” 潘先生表

示， 基金经理需要多为基民着想， 不

要只顾自己赚钱。

“我好长时间不投资基金了， 未

来主要看新基金概念是否好。” 上海一

位最老基民表示， 希望未来基金公司

能推出更多创新产品出来。

张翼翔同样表示， 随着公募基金

竞争越来越激烈， 产品线逐步丰富，

公募基金未来将朝着精细化方向发

展， 尤其是在基金产品上会更精细，

他未来更关注主题型产品和数量化产

品。 还有基民表示， 基金公司应该加

快产品创新， 多创新主题类的基金、

固定收益类基金， 积极拓展境外基金

产品。

历史数据显示， 基民户数增减和

市场走势呈现正相关， 在目前市场行

情不好的情况下， 基金营销确实很困

难， 但越是困难， 基金公司越应该加

强客服与投资者教育， 因为这个时候

进来的投资者， 赚钱的概率较大， 对

基金公司的粘性也较强。 这样， 才能

真正维护持有人的利益， 夯实基金业

未来发展的基石。


