
银行无风险提示

基金推广短信频现

证券时报记者 木鱼

基金产品宣传上明确要求有风

险提示内容， 但证券时报记者近期

接到的某大型银行发送的基金推广

短信却无任何风险提示内容。

该短信显示， 某基金

2011

年

度净值增长率在股票型基金中的排

名， 同时列出了该基金成立以来和

今年年初到

3

月

20

日的业绩表现，

随后是 “通过官网购买提供专享服

务助您做出合理的投资决策”， 署

名为深圳某大型银行。 从短信发送

方号码来看， 其中包含了该大型银

行对应的

955

开头电话银行号码。

根据

2008

年证监会发布的

《关于证券投资基金宣传推介材料

监管事项的补充规定》， 重点规定

了风险提示的情况。 随后基金公司

在报纸、 电视、 广播、 网站上所做

的广告， 短信的产品推广都必须有

风险提示。 在实际操作中， 基金公

司往往在相关产品广告中加上 “基

金投资需谨慎”、 “基金投资有风

险” 等内容。

“一般只要是提及基金产品

的， 都必须有风险提示， 除非是纯

粹的形象广告或其他完全没有涉及

任何基金产品内容的， 才可以不用

提示基金风险。” 一家基金公司监

察稽核负责人表示。

业内专家分析， 一般来说， 基

金公司自己发出的产品推广短信都

会很严格， 很少有基金公司敢发基

金产品推广短信而没有风险提示

的， 但对银行的基金推广短信， 并

没有那么严格的监管。

几乎所有银行其实都知道基金

产品宣传需要风险提示， 但部分银

行和基金公司合作时， 有意无意中

将风险提示内容省略或删除， 这样

可以增加短信宣传的效果， 但和国

内基金产品宣传监管要求不相符。
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非公募业务、自有资产经营业务收入等大幅下降

基金公司副业衰 去年最高降幅

79%

证券时报记者 刘明

虽然去年

A

股市场不景气， 上

证指数跌幅高达

21.68%

， 但作为基

金公司主要收入来源的公募基金管理

费减少并不明显， 较

2010

年仅下降

4.83%

。 然而， 证券时报记者统计发

现， 基金公司在公募基金管理费以外

的其他收入却出现了较为明显的下

降， 部分公司降幅高达

79%

。

非基金管理费收入大降

基金公司在公募基金管理费以外的

其他收入情况， 可以从目前部分基金公

司股东年报中营业收入与基金管理费的

差额中算出。

中信证券

2011

年年报显示， 华夏

基金去年营业收入为

28.4

亿元， 较

2010

年下降

16.67%

。 天相投顾数据显

示， 去年华夏基金的公募管理费收入为

25.27

亿元， 这意味着华夏公募管理费

以外的其他收入为

3.13

亿元， 而

2010

年这一数据为

5.24

亿元， 公募管理费

以外收入降幅高达

40%

。

西南证券

2011

年年报数据显示，

银华基金去年营业收入为

9.72

亿元；

天相数据显示， 银华基金去年的管理费

收入为

9.39

亿元， 也就是说， 银华基

金去年公募管理费以外其他收入仅为

3300

万元， 而

2010

年这一数据为

1.04

亿元， 降幅高达

68%

。

海通证券的年报则将海富通基金与

富国基金两家公司去年的情况暴露出

来。 数据显示， 去年海富通、 富国两家

基金公司公募管理费以外其他收入分别

为

1.74

亿元、

2600

万元， 而

2010

年这

一收入分别为

2.02

亿元、

1.21

亿元，

降幅分别为

14%

、

79%

。

以上

4

家公司为目前所能统计出公

募管理费以外收入的

4

家较大基金公

司， 由于中小公司公募管理费以外收入

普遍较少， 因而上述

4

家公司的情况在

一定程度上反映了整个行业现状。

市场下跌是主因

据了解， 基金公司公募管理费以外

的收入主要有非公募业务收入、 申购赎

回费以及基金公司自有资产的经营业务

收入等， 自有资产的业务收入可能包括

自购基金的盈利、 自有资金利息收入等。

对于其他收入的下降， 上海一家规

模排名前十的基金公司高管表示， 由于

其他收入构成比较复杂， 不能简单地认

为是非公募业务收入下降导致， 去年市

场不好， 基金的申购赎回减少可能是造

成相关收入下降的重要原因。

不过， 另一家其他收入在总营收中占

比较高的基金公司总经理则表示， 公司其

他收入中申购赎回费占比较少， 其他收入

主要来源于非公募业务收入， 公司专户、

企业年金等非公募业务规模较大。

深圳一家规模前十的基金公司人士

也表示， 公司每年的申购赎回费收入可

能也就几千万， 在其他收入中比重不

高。 华泰联合证券基金研究中心总经理

王群航也认为， 基金公司其他业务下降

主要跟公司自有资产运作及非公募业务

收入下滑有关， 去年市场表现不好应该

是下降的重要原因。

虽然公募管理费以外其他收入降幅

较大， 不过这部分收入在基金公司营业

收入中整体占比仍然较小， 对基金公司

营收情况影响并不大。 以去年的数据计

算， 华夏、 银华、 富国、 海富通

4

家基

金公司其他收入占营业收入的比重分别

为

11%

、

3.4%

、

3.22%

、

25.59%

。

值得注意的是， 海富通基金公司其

他收入比重比较高， 且去年其他收入降

幅在上述

4

家公司中也最小， 这或许与

该公司公募与专户并肩发展有一定关系。

收缩专户战线

基金合并公募专户销售队伍

证券时报记者 程俊琳

基金公司的销售考核在发行难

的现实面前开始转变。 证券时报记

者获悉， 由于专户业务发展远低于

预期， 公募销售也日渐艰难， 部分

基金公司将过去单独考核的专户与

公募销售队伍整编， 为公司全部的

产品发行计划服务， 打造销售队伍

的理财服务能力。

专户公募销售考核合并

证券时报记者日前从上海一家基

金公司获悉， 该公司专户销售队伍的

考核模式开始改变。

过去很多基金公司尤其是大中型

公司， 都将专户业务部门的销售单独

考核， 与公募基金销售形成两套体

系。 如今， 产品销售困难使部分基金

公司改变了两套班子、 两种考核的模

式， 将专户销售与公募销售统一到一

个系统中来。

事实上， 单独考核本身也存在一

些问题。 比如， 会出现基金公司内部

争抢渠道的局面。 同一家基金公司的

公募专户两队人马对接渠道同一个部

门的负责人， 拜访同样的理财经理，

甚至同期发行产品。 “在过去， 这种

模式由于销售量问题曾出现矛盾。”

一家基金公司销售人员透露， 面对基

本同期发行的产品， 基金专户和公募

队伍会因为客户问题内部打架。

考核模式调整之后， 将原来的销

售人员调整到渠道和机构业务中， 发

挥各自特长与资源优势， 为公司全部

的产品发行计划服务。 前述基金公司

销售人士表示， 这一模式目前正处于

转型阶段， 具体考核正在研究完善之

中。 可以肯定的是， 这一考核模式得

到了越来越多基金公司的认同， 转变

考核的基金公司正在增加。

重新布局专户战线

促发基金公司改变过去考核模式

的原因是， 专户业务的发展并不顺

利， 远低于预期， 基金公司今年在专

户业务上重新布局。 据上海一家基金

公司介绍， 去年同期， 包括海富通、

汇添富等多家基金公司的专户业务发展

迅速， 从产品上报效率上看， 这些基金

公司一般会上报

5

只产品， 达到通道上

限。 不过这一情况在今年开始发生改

变， 由于去年下半年专户产品发行流

标， 使得基金公司在今年的产品申报上

格外谨慎。

“目前的格局是， 专户业务部门必

须先找到切实可行的客户群体， 才会上

报产品计划。 否则， 对专户部门来说，

如果报了产品无法成立， 将对全部业务

部门的考核形成很大压力。” 鉴于此，

基金公司普遍做法是， 全部专户部门业

务人员深挖每一只产品的可能性， 抛弃

过去多产品同时发行的格局。 前述基金

公司人士透露， 现在销售人员已经开始

覆盖小银行渠道， 在一些大银行， 专户

产品已经难有合作空间。

另一方面， 公募基金也面临销售困

局， 数据统计显示， 新基金发行的竞争

在今年更加激烈。 今年一季度， 成立及

待发新基金总数已经超过

100

只， 新基

金平均成立规模不足

10

亿份， 比去年

的

10.73

亿份还低， 创历史新低。

销售转型迫在眉睫

销售困局促使基金公司开始改变思

路， 首先不再将新发作为唯一考核， 其

次， 结合专户和公募业务， 强化基金公

司理财服务能力。 据了解， 一家基金公

司提出， 今年对销售体系的考核中， 新

基金发行权重仅占

10%～15%

。

将基金公司逐步转变到资产管理的

角色上来， 重要的一条就是为客户提供

真正的理财服务。 据了解， 海富通基金

近期新设了投资理财部， 人员均拥有

CFA

资格， 对接投研和营销部门， 计划

将旗下产品组合化推销给投资人。 海富

通基金副总经理阎小庆认为， 基金销售

已经不能是运动式， 应细水长流将注意

力放在客户的满意度上， 或许这个转变

还需要

4

年到

5

年的时间。

事实上， 为客户做资产配置、 基金

组合销售的想法， 业内早就有过讨论，

但当时过快的规模扩张使得基金无暇顾

及。 有基金公司高管认为， 眼下或许到

了启动这一转变的时机， 否则一味拼规

模对全行业发展来说， 必将是死胡同。

深圳基金公司遭遇内控年

证券时报记者 木子

每周写内控感想、 每个月都要上

报总结、 内控改善进度要形成日程

表、 内控工作要形成工作底稿、 部门

每周要专门开风控会议、 监管部门不

定期抽查……由于辖区监管部门将今

年的工作重点定调为 “内控年”， 近

日， 深圳基金公司正在经历一场如火

如荼的内控运动。

这场内控运动源于今年

2

月的一

次辖区基金公司总经理会议。 会上，

监管部门要求辖区基金公司加强内部

控制、 重视公司治理， 并要求基金公

司成立领导工作小组， 专项强化内部

控制和公司治理。 专项治理时间从今

年

3

月份开始到

9

月份结束， 监管部

门届时将进行现场检查， 考查基金公

司落实情况。 “会上定调今年是内控

年， 内控专项治理活动是监管部门工

作的重中之重。” 当时参加会议的一

位基金公司总经理透露， 确定今年为

“内控年” 也是事出有因， 因为去年

就有公司出现交易投研流程违规和持

股集中度过高、 风控失察等现象。

究其根本， 监管部门在此前监管

中发现的诸多问题是发起内控运动的

根本原因。 比如， 监管部门曾指出，

辖区基金公司存在六大突出问题： 利

益冲突防范机制上存在缺陷； 内幕信

息防控机制缺失； 员工违法违规问题

时有发生， 公司缺乏有效管控； 风险

管理水平跟不上业务发展； 投资管理

模式粗放、 随意； 内控监督、 纠正机

制未能有效发挥。

“我们每个人都要求写内控方面的

做法和感想， 每个人汇总到部门， 每个

部门汇总到公司， 公司再定期上报监管

部门。” 深圳一家大型基金公司基金经

理透露， 目前， 他们投研部门每周都会

召开有关风控和内控的会议， 监管部门

则会不定期派人抽查各公司部门内控会

议的情况， “我们正在逐步梳理公司投

研方面的流程， 看看是否符合严格的内

控要求。”

深圳一家中型基金公司基金经理

称， 公司不仅要求他们每个月都要写内

控方面的总结， 还要求 “有实质内容、

有改进措施、 有具体时间表”， 此外，

为了从源头杜绝员工违规和内幕交易等

问题， 公司甚至强行要求所有员工的父

母必须注销股票账户。

深圳一家基金公司监察稽核部人

士介绍， 基金公司的内控制度主要包

括投资管理业务控制、 信息披露控制、

信息技术系统控制、 会计系统控制、

监察稽核控制， 各项控制都有相应的

要求。 监管部门的专项治理是进一步

强化相关要求， 并加强执行力度， 为

此， 该公司也在逐一对照现行制度并

严格执行。

数据来源： 天相投顾、 公开资料 刘明
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